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1 Johdanto 
Walkerin mukaan ravintolan suunnittelussa on tavoitteena koota ideoita, jotka ovat 
kannattavia ja tyydyttäviä asiakkaille ja ravintolan omistajalle. Nämä ideat muotoil-
laan ravintolan konseptiksi. Ravintolan konsepti selittää, mikä on ravintolan imago, 
eli mitä mielikuvia siitä tulee asiakkaille. Jokaisen ravintolan konsepti kiinnostaa tiet-
tyä ryhmää ihmisiä, jota kutsutaan kohderyhmäksi. Markkinoinnin avulla saadaan 
houkuteltua kohderyhmään kuuluvat asiakkaat ravintolaan. Ravintolan kannattaa 
määritellä kohderyhmänsä, jotta palveluita osataan markkinoida juuri heille. (Walker 
2008, 54.) 
Yritys on tiiviissä vuorovaikutuksessa ympäristön kanssa. Ympäristö elää ja muuttuu 
koko ajan, sekä ennakoidusti, että ennakoimattomasti. Siksi yrityksen on tärkeää ke-
hittyä ja kehittää liiketoimintaansa jatkuvasti pysyäkseen mukana muutoksessa. Me-
nestyvissä yrityksissä liiketoiminnan kehittäminen on jatkuvaa, säännöllistä ja halli-
tusti ohjattua. (Honkala & Jounela 2000, 164.) 
Toimeksiantajana opinnäytetyössä oli Revolution pub, ja yhteyshenkilönä toimi 
Revolutionin ravintolapäällikkö Jukka Puhalainen. Revolution on Keskimaa Osk:n 
omistama uniikki ravintolakokonaisuus, joka koostuu kolmesta eri osastosta, baaris-
ta, keittiöstä ja pubista. Revolutioniin on aiemmin tehty yksi opinnäytetyö, joka käsit-
teli Revolutionin asiakastyytyväisyyttä. Tässä opinnäytetyössä keskitytään Revolution 
pubiin eikä käsitellä ravintolan muita osastoja ollenkaan. Opinnäytetyön aihe oli 
ajankohtainen, koska Revolution pubiin ei ole tehty minkäänlaista tutkimusta tai ky-
selyä.  
Opinnäytetyön aiheena ja tutkimusongelmana oli Revolution pubin liikeidean 
kirkastaminen. Tutkimusongelman tueksi laadittiin tutkimuskysymyksiä, joiden avulla 
ongelmaa lähdettiin ratkaisemaan. Opinnäytetyö oli kehittämistutkimus, ja siinä käy-
tettiin sekä määrällistä että laadullista tutkimusotetta ja lisäksi havainnointia. 
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Kuvio 1. Opinnäytetyön rakenne 
 
Opinnäytetyö etenee kuvion yksi kuvaamalla tavalla. Alussa on johdanto, jossa 
kerrotaan, mitä työ käsittelee. Johdannon jälkeen esitellään toimeksiantaja, minkä 
jälkeen tulee opinnäytetyön tietoperusta. Tietoperustassa käsitellään pubien 
historiaa ja nykyistä pubikulttuuria, minkä jälkeen käsitellään liikeideaa ja liikeidean 
kehittämistä. Tietoperustan jälkeen kerrotaan tarkemmin tutkimuksen toteutuksesta 
ja tutkimuksen tuloksista. Lopuksi esitellään johtopäätökset ja kehitysehdotukset, 
joiden avulla liikeideaa voidaan kirkastaa. Pohdinnassa arvioidaan opinnäytetyön 
onnistumista ja työn hyötyjä toimeksiantajalle. (Kuvio 1.) 
2 Toimeksiantaja Revolution 
Revolution avasi ovensa keväällä 2013 Jyväskylän keskustaan, Väinönkadun ja Kaup-
pakadun kulmaukseen. Aiemmin Revolutionin paikalla sijaitsivat ravintola Memphis 
ja irkkupubi O’Malleys. Revolution kuuluu Aaltoravintoloihin, joihin kuuluvat ravinto-
lan lisäksi kahvila Coffee House ja yökerho Freetime.  
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Revolution pub keskittyy urheiluun ja rockiin, joiden lisäksi se tarjoilee laadukkaita 
ruoka- ja juomatuotteita. Ravintolan avaamisen jälkeen huomio on keskittynyt ravin-
tolan puolelle ja Revolution pub on pyörinyt omalla painollaan. Revolution ja Revolu-
tion pub ovat kasvattaneet suosiotaan jatkuvasti, ja ravintola on parissa vuodessa 
noussut yhdeksi Jyväskylän suosituimmista ravintoloista. Jyväskylään tulee jatkuvasti 
uusia ravintoloita, ja kilpailu on kovaa. Säilyttääkseen suositun asemansa Revolution 
pubin täytyy kehittyä ja uudistua, jotta se voi vastata entistä paremmin asiakkaidensa 
tarpeisiin. (Puhalainen 2015.) 
Revolution pubin liikeideana on tarjota itse tehtyä pubiruokaa ja jääkylmiä hanaolui-
ta, rennolla ja yllättävällä otteella. Ravintolan kohderyhmänä ovat sport-henkiset 25 - 
40-vuotiaat nuoret kaupunkilaiset. Revolution pub on imagoltaan sporthenkinen 
rock-pub, johon voi tulla sellaisena kuin on.  (Konseptikiteytys 2013.) 
Revolution pub tarjoaa urheilua laidasta laitaan, ja tärkeimpänä on yhteistyö JYP:n ja 
JJK:n kanssa. Talvisin JYP:n viralliset jälkipelit ja hockey-visa pelataan joka kotiottelun 
jälkeen Revolution pubissa, jonne kisabussi kuljettaa asiakkaat hallilta edestakaisin. 
Kesäisin jokaisen JJK:n kotipelin jälkeen pubi täyttyy jalkapallon jälkipeleistä ja pelaa-
jahaastatteluista. Live-pelien ja jälkipelien aikaan voimassa ovat juomatarjoukset ja 
keittiö palvelee nälkäisiä penkkiurheilijoita. (Puhalainen 2015.) 
Revolution pubin elämäntehtävänä on luoda iloa, valoa ja hymyä, eli pubin tarkoituk-
sena on saada asiakkaat hyvälle tuulelle ja piristää heidän päiväänsä. Revolution pu-
bin asiakaslupauksena on ”Tule sellaisena kuin olet, lähde elämystä rikkaampana. 
Ikinä et tiedä, mitä tapahtuu.” Revolutionissa henkilökunta heittäytyy ja hulluttelee, 
ja mitä tahansa voi tapahtua. Asiakas pyritään yllättämään positiivisesti, tekemällä 
jotain erilaista. Revolution pubiin ovat kaikki asiakkaat tervetulleita, juuri sellaisina 
kuin he ovat. (Konseptikiteytys 2013.) 
Revolution pubin toiminta-ajatus vastaa melkein samoihin kysymyksiin kuin elämän-
tehtäväkin. Revolution pubin toiminta-ajatuksena on ”Share some love” eli luoda 
iloa, valoa ja hymyä. Revolution pubi on markkinoilla tarjotakseen urheilun ystäville 
olohuonemaisen kohtaamispaikan, jossa nauttia hyvää ja laadukasta ruokaa ja juo-
maa. (Puhalainen 2015.) Revolution pubin visiona on olla Jyväskylän rennoin urheilu-
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pubi, jossa tarjoillaan parasta pubiruokaa. Tavoitteena on, että pubin tunnelmasta 
huokuvat rehellinen rock, sport ja aito meininki. (Konseptikiteytys 2013.) 
Revolutionin ja Revolution pubin arvoja ovat avoimuus, ainutlaatuisuus, luottamus ja 
oman järjen käyttö. Revolution on työpaikka, jossa työntekijät voivat kehittyä ja kas-
vaa. Avoimessa ympäristössä kaikilla on lupa yrittää ja mahdollisuus epäonnistua. 
Työntekijöiden erilaiset persoonat ovat voimavara, mikä tuo ravintolaan jotain uutta 
jokaisesta henkilöstön jäsenestä. Ainutlaatuisuus korostuu Revolutionin koko henki-
löstön toiminnassa joka päivä. Heittäytyvä henkilökunta tarjoilee uniikkeja makuelä-
myksiä uudenlaisessa ravintolaympäristössä. (Konseptikiteytys 2013.) 
3 Pubikulttuuriin historia ja kehittyminen 
Vapaa-ajanviettopaikoiksi luokitellaan baarit, pubit ja viihderavintolat. Asiakkaat käy-
vät niissä tapaamassa tuttuja, etsimässä seuraa, tanssimassa tai tekemässä kaikkia 
edellä mainittuja. Kaupungeissa pubit ja baarit täyttyvät yleensä jo alkuillasta, kun 
asiakkaat tulevat rentoutumaan töiden jälkeen. Varsinkin perjantai- ja lauantai-illat 
ovat kiireisiä vapaa-ajan ravintoloissa, mutta nimekäs esiintyjä tai opiskelijatapahtu-
ma vetää ihmisiä myös arkisin. (Hemmi, Häkkinen & Lahdenkauppi 2008, 241.) 
Pubit ovat yleensä melko pieniä ravintoloita. Niissä on usein alle sata asiakaspaikkaa 
ja sisustus on vaihtelevaa. Lähiöpubeissa on usein vain c-oikeudet, eli ravintola saa 
tarjoilla vain käymisteitse valmistettuja alkoholijuomia, joiden alkoholipitoisuus on 
enintään 4,7 tilavuusprosenttia. Kaupungeissa monissa pubeissa on täydet anniske-
luoikeudet, mutta juomavalikoima ei ole yleensä kovin laaja. Näissä pubeissa sisus-
tukseen keskitytään enemmän ja baaritiskit yleensä hallitsevat koko pubin toimintaa. 
Monissa suomalaisissa kaupungeissa on myös panimoravintoloita, jotka myyvät itse 
valmistamaansa olutta. Olutpubit ovat saavuttaneet pysyvän suosion useissa kau-
pungeissa. Olutpubit ja -ravintolat keskittyvät erikoisoluiden myyntiin ja niiden vali-
koimasta saattaa löytyä jopa yli 100 eri merkkistä olutta. (Hemmi ym 2008, 241.) 
Pubien yhteiskunnallinen asema on säilynyt tärkeänä ja ainutlaatuisena tähän päi-
vään asti. Yhteiskunnan mukana pubin rooli on muuttunut, sopeutunut ja kehittynyt 
kautta aikojen. Pubit ovat aina kuitenkin pysyneet paikkoina jonne ihmiset tulevat 
rentoutumaan, juhlimaan, juomaan ja syömään. (Ramsey, Sargeant 2011, 9.) 
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3.1 Pubikulttuurin historia 
Vanhimmat kirjalliset merkinnät oluen juonnista on löydetty 600-luvulta ennen ajan-
laskun alkua. Kreikkalainen Arkhilokhos kirjoitti runoja ihmisistä, jotka joivat ohravii-
niä. Noihin aikoihin viiniä pidettiin lahjana Dionysos-jumalalta ja barbaarien juomaa 
olutta vähäteltiin ja halveksuttiin. Yläluokka kaatoi kuppeihinsa viiniä, mutta kelttien 
olutperinteet pysyivät voimissaan kansalaisten parissa. 400-luvulla olutta kuvailtiin 
kylmäksi ja sameaksi juomaksi, joka aiheuttaa tauteja, joita ei voi parantaa, kun taas 
viiniä kuvailtiin ihmisten iloksi. (Rissanen & Tahvanainen 2014, 17-18.) 
Nykyajan ravintola- ja pubikulttuuri saivat juurensa 1700-luvun loppupuolella Rans-
kassa. Tähän aikaan ravintolat tarjosivat enimmäkseen gastronomisia elämyksiä ja 
nautintoja pelkän vatsan täyttämisen sijaan. Ravintolakulttuuri kehittyi, reseptejä 
kehitettiin ja ruokailutavat muuttuivat. Myös ruoan tarjoiluun kiinnitettiin entistä 
enemmän huomiota. 1800-luvun alussa ranskalainen ravintolakulttuuri levisi nopeas-
ti ympäri Eurooppaa, Ruotsin ja Venäjän kautta Suomeen. (Catani 2014, 12-13.) 
Suomalaisen ravintolakulttuurin kehittymistä ovat vaikeuttaneet aatesuuntaukset ja 
erilaiset säännökset, jotka rajoittivat alkoholin käyttöä. Omat haasteensa Suomen 
ravintolatoimintaan ovat tuoneet 1800-luvun maaseudun ravintolatoiminnan kuih-
tuminen, 1900-luvun vahva raittiusaate ja sen tuoma kieltolaki, keskiolutmyynnin 
vapauttaminen sekä Alkon monopolin murtuminen. Näistäkin kielloista ja rajoituksis-
ta huolimatta Suomen ravintolakulttuuri on päässyt kehittymään, joskin hitaasti. (Ca-
tani 2014, 12.) 
Olut liittyy erittäin vahvasti suomalaiseen ravintolakulttuuriin ja sen historiaan. Esi-
merkiksi kansallisrunoilijamme Elias Lönnrot kirjoitti Kalevalaan kaksi kertaa enem-
män oluen valmistuksesta kertovia säkeitä kuin maailman luomisesta. Suomalaiset 
ovat jo ajanlaskumme ensimmäiseltä vuosisadalta asti kasvattaneet ohraa ja valmis-
taneet siitä olutta. Oluen valmistuksen taidon suomalaiset ovat luultavasti oppineet 
germaanisilta kansoilta. Muinaissuomalaisessa yhteiskunnassa olutta pidettiin yhtei-
söllisenä juomana, ja sen nauttiminen liittyi juhliin ja kestitykseen, erityisesti häihin ja 
hautajaisiin. Kansanrunojen mukaan uskonnollisten juhlien yhteydessä juotiin run-
saasti olutta. (Turunen 2002, 10.) 
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Ravintolakulttuuri vilkastui maailmalla 1800-luvun loppupuolella, mutta Suomessa 
raittiuspolitiikan säännöstelyt ja asetukset rajoittivat ravintoloiden perustamista ja 
liiketoiminnan kehittämistä. Vuonna 1919 Suomessa tuli voimaan eduskunnan sää-
tämä kieltolaki, joka kielsi yli kaksi tilavuusprosenttia alkoholia sisältävien tuotteiden 
maahantuonnin, valmistuksen ja myynnin. Kieltolain seurauksena suomalaiset hank-
kivat juomansa eri keinoin; viinan kotipoltto, salakuljetus ja musta pörssi menestyi-
vät. Myös ravintoloissa riitti asiakkaita kieltolaista huolimatta. Niissä ruokailtiin, pi-
dettiin konsertteja ja juhlatilaisuuksia. Viinaa tarjoiltiin salaa teekupeista, maitokan-
nuista tai pilsneripulloista. (Catani 2014, 12-15.) 
Vuonna 1929 New Yorkin pörssin romahdus toi laman myös Suomeen, minkä seu-
rauksena valtio päätti kumota kieltolain vuonna 1932. Suomen matkailu- ja ravintola-
kulttuuri alkoi vilkastua 1930-luvulla, jolloin ala vahvisti paikkaansa työllistäjänä ja 
vakavasti otettavana liiketoimintana. Tämän jälkeiset sotavuodet 1939 - 1944 ja nii-
den jälkeinen aika oli Suomelle ja Suomen ravitsemus- ja matkailualalle vaikeaa. 
Vaikka ravintola-ala oli huonomaineinen eikä ravintoloissa saanut edes tanssia, kävi-
vät suomalaiset kuitenkin melko paljon ravintoloissa. Oluen valmistus lopetettiin, ja 
Suomesta hävisivät olutravintolat seuraavaksi kahdeksikymmeneksi vuodeksi. (Catani 
2014, 15-17.) 
Suomen ensimmäinen panimoravintola perustettiin vuonna 1993 Kappeliin. Ravinto-
lan panimotoiminnasta vastasi Sinebrychoff. 2000-luvun myötä monet Iso-Britannian 
pubit muuttivat konseptiaan ruokapainotteisimmaksi, jolloin syntyi gastropubeja. 
(Catani 2014, 179.) 
3.2 Pubikulttuuri nykyään  
Nykyään suomalaiset käyttävät ravintolapalveluita hiukan keskivertoa vähemmän 
EU:ssa. Asiakaskunta koostuu pääasiassa nuorista sinkuista ja pariskunnista. Ravinto-
loissa käydään, koska niistä pidetään, ruokailu on helppoa ja ravintolaruoka tarjoaa 
vaihtoehtoja kotiruokaan. (Catani 2014, 140-141.) 2000-luvulla suomalaiset ja varsin-
kin alle 30-vuotiaat kaupunkilaiset ovat tottuneet käymään ravintoloissa ja syömään 
ulkona. Ruoassa kiinnostavat erityisesti terveellisyys, puhtaus ja eettisyys. Ravinto-
11 
 
 
loissa ja kaupoissa trendeinä ovat paikallisuus, kotimaisuus ja lähiruoka. (Catani 
2014, 25.) 
Nykyään ruuan valmistuksessa ovat tärkeitä puhtaat raaka-aineet ja alusta asti itse 
tekeminen. Tällä hetkellä tasokkaat ravintolat mainostavat yleisesti edustavansa poh-
joismaista tai skandinaavista keittiötä, höystettynä jollain twistillä, esimerkiksi Spis, 
Olo ja Smör. (Catani 2014, 147.) Myös Revolution mainostaa tarjoavansa skandinaa-
vista ruokaa aasialaisella twistillä höystettynä. (Revolution n.d.) 
Suomessa on nykyään useita panimoravintoloita ja pienpanimoita. Pubikulttuuri 
Suomessa keskittyy edelleen pääasiassa juomavalikoimaan. (Catani 2014, 179.) Kaisa 
Hakkarainen kertoo Helsingin Sanomien artikkelissaan, että tohtori Merja Sillanpään 
mukaan Helsingin raittiusliike oli syynä siihen, ettei Suomeen ole muodostunut kun-
nollista pubikulttuuria. Sillanpää kertoo, että 1800-luvulla ajateltiin, että ”terve työ-
väenedustaja ei saa mennä juomaan olutta.” (Hakkarainen 2014.) 
Tilastokeskuksen ajankäyttötutkimuksen mukaan ravintolassa vietetty aika on vähen-
tynyt koko ajan tasaisesti koko Suomessa. Uusimman tutkimuksen mukaan ravinto-
loissa, kahviloissa ja pubeissa eniten aikaa viettävät yksin asuvat nuoret (alle 45 -
vuotiaat). He viettävät aikaa ravintoloissa ja pubeissa niin viikolla kuin viikonloppui-
sinkin, kun taas nuoret lapsettomat parit ja yksinhuoltajat viettävät aikaansa näissä 
paikoissa viikonloppuisin. Vähiten aikaa ravintoloissa, kahviloissa ja pubeissa viettä-
vät yli 45-vuotiaat pariskunnat. (Ravintolassa vietetty aika vähentynyt 2013.) 
Yle uutisten artikkelissa Tuuli Liekari kirjoittaa suomalaisen ja brittiläisen pubikäyttäy-
tymisen eroista. Etelä-Kymenlaaksossa majailee paljon brittejä tekemässä urakkatöi-
tä, ja vapaa-aikanaan he käyttävät ahkerasti myös paikallisia pubeja. Kotkalaisen Pub 
Albert ja Eduart – ravintolan ravintolapäällikkö Kai Rairaman mukaan brittiläisillä on 
paljon runsaampi pubikulttuuri kuin suomalaisilla. Briteille on normaalia mennä yh-
dessä pubiin katsomaan esimerkiksi jalkapalloa. (Liekari 2013.) 
Rairaman mukaan brittiläinen pubikulttuuri on hyvin erilainen kuin suomalainen. 
Esimerkiksi täyteen ravintolaan astuessaan britit eivät käänny ovelta pois, vaan odot-
tavat kärsivällisesti vapautuvaa paikkaa, toisin kuin suomalaiset, jotka kääntyvät heti 
ovelta pois, jos eivät näe vapaata pöytää. Suurimpana erona voidaan pitää sitä, että 
britit tulevat pubeihin viihtymään ajan kanssa, kuin toiseen olohuoneeseen. Suoma-
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laiset tulevat juopottelemaan tai syömään, eivät viihtymään tai viettämään aikaa. 
Suomalaiset eivät ole ottaneet pubeja olohuoneikseen, vaan ajattelevat niiden ole-
van kuin ravintoloita. Rairama kertoo, että suomalainen pubikulttuuri kehittyy vähi-
tellen brittiläiseen suuntaan. Esimerkiksi monet suomalaiset tulevat töiden jälkeen 
oluelle pubiin, kuten briteissä on ollut tapana jo pitkään. (Liekari 2013.) 
3.3 Trendit ja tulevaisuuden näkymät 
Trendi on kehityssuunta, joka hallitsee sosiaalista yhteisöä ja sen jäsenten ajatusmal-
lia. Trendi voi olla pienen yhteisön sisällä oleva hyvin paikallinen juttu tai koko yh-
teiskunnan toimintaa ohjaava ilmiö. Trendit ovat ajankuvaan sidottuja, yhdessä jaet-
tuja tietoja ratkaisumalleista. Trendit ovat osa aikaamme, ja ne kertovat, mikä on 
valitseva tapa suhtautua, toimia ja ilmaista asioita. Trendit ovat myös osa yhteiskun-
nallisia riittejämme, arkipäiväistä käyttäytymistämme ja arvojamme. Ne perustuvat 
yhdessä hyväksymiimme todellisuusvaikutelmiin tämän hetken arvoista, mahdolli-
suuksista ja ratkaisumalleista. (Merisalo 2012, 10-11.) 
Trendit ovat tunteidemme tulkkeja eivätkä käsittele ympäristöä rationaalisesti. Jokai-
sena aikana yhteisöllä on oma käsityksensä ympäröivästä todellisuudesta, sen vaa-
roista, voimatekijöistä, onnen avaimista ja jopa oikeasta ja väärästä. Vahvistamalla 
ympäristöstämme valikoituja signaaleja luomme yhteisömme kehitystä ja tapoja toi-
mia. Megatrendit saattavat kestää vuosikymmeniä tai vuosisatoja. Ne muuttavat sel-
keästi aikaa ja tulevaisuuden suuntaa. Lyhyempien trendien tavoin megatrendit väis-
tyvät uusien tieltä, mutta ne jättävät jälkensä osaksi kulttuuria. Kulttuuriksi muodos-
tuneet asiat ovat vakiintuneet sivistyspohjaamme, toisin kuin ohimenevät trendit, 
jotka väistyvät uusien tieltä. (Merisalo 2012, 17.) 
Catanin mukaan 2000-luvun yleisiä megatrendejä ovat; tiedostava kuluttaminen, 
ekologisuus, terveys ja hyvinvointi. Nämä elämäntapatrendit näkyvät ravintola-alalla 
paikallisuuden, raaka-aineen alkuperän, tiedon läpinäkyvyyden ja terveyden koros-
tamisena. (Catani 2014, 147.) 
Kristiina Markkanen kirjoittaa Helsingin Sanomissa Helsingin olutfestareista, jotka 
järjestettiin 10-11.4.2015. Helsingin olutfestareiden alla arvailtiin, että hapa-
noluttrendi saapuu Suomeen kesällä 2015. Festivaalin johtaja Markku Korhonen ker-
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too, että hapanolut on ikivanha eurooppalainen, pohjoisranskalainen tai belgialainen 
sour-ale tyyppinen olut. Korhosen mukaan useilla maahantuojilla on jo valikoimis-
saan hapanoluita, mutta niitä joutuu etsimään, koska suomalaista oluttrendiä hallit-
see vielä voimakkaasti pale ale tyyppiset IPA-oluet. IPA tulee sanoista Indian Pale Ale, 
ne ovat pintahiivaoluita, joissa on reilusti humalaa ja korkea alkoholiprosentti. IPA-
oluet ovat olleet oluttrendinä jo muutaman vuoden, mutta tuntuvat säilyttävän suo-
sionsa vieläkin. IPA ja sen amerikkalainen kaveri APA (Amerikkalainen Pale Ale) hallit-
sevat festareiden pienpanimoiden ja maahantuojien valikoimia. Korhonen kuitenkin 
uskoo, että trendi on vähitellen kääntymässä hapanoluiden puoleen. (Markkanen 
2015.) 
Olutkellarin blogissa kerrotaan, että hapanoluet ovat nousemassa trendiksi kesällä 
2015. Blogissa kerrotaan, että erityisesti pienpanimot ovat innostuneet näistä oluista. 
Pienpanimoiden oluttarjonnasta löytyy marjoilla ja hedelmillä maustettuja oluita, 
sekä perinteisesti kesäoluena pidetystä vehnästä tehtyjä hapanoluita. Valikoimasta 
löytyy myös erikoisempia suolaisella mineraalisuudella tai yrttisellä leikittelyllä maus-
tettuja hapanoluita. Vaikka hapanoluista ennustetaan tulevan seuraava olutmaail-
man trendi, ei trendin uskota olevan yhtä laaja kuin edellinen IPA-trendi. Hapanoluen 
omintakeinen makuprofiili saattaa miellyttää myös ihmisiä, jotka eivät yleensä pidä 
oluesta. (Kesän 2015 oluttrendit 2015.) 
Yle Areenassa Miia Krause ja nautintoja neljältä oli maanantaina 25.1.2016 vieraana 
ravintola Soman Sami Ateek ja Samu Koskinen sekä Waste to taste -hankkeen perus-
taja Ossi Paloneva. Ohjelmassa käsiteltiin uusia ravintolatrendejä. Atekin ja Koskisen 
mukaan vuonna 2016 ravintolat tarjoavat uusia ja jännittäviä makuyhdistelmiä, jotka 
on varioitu vanhoista ruoista ja uudistettu jollain twistillä. Ateek ja Koskinen avaavat 
maaliskuussa 2016 Helsinkiin ravintolan nimeltä Soma, joka tarjoilee terveellisiä ja 
raikkaita sushiburrittoja. Sushiburrito on suuri rulla, joka yhdistää sushin ja burriton 
yhdeksi ruoaksi. (Krause 2016.) 
Ossi Paloneva kertoi nautintoja neljältä -ohjelmassa uudesta hävikkiruokaprojektis-
taan, jonka tavoitteena on perustaa ravintola, joka toimii eri ruoantoimialoilta tulleil-
ta ruokahävikeistä. From waste to taste -hanke on ruoan kierrätysprojekti, jonka tii-
moilta tarjotaan ruoka-apua ja ruoan kierrätystoimintaa sekä työllistetään maahan-
muuttajia. (Krause 2016.) 
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From waste to taste -hankeen innoittamana hävikkiruoan välityspalvelu on laajenta-
nut Helsingistä Jyväskylään ja Turkuun. Palvelun avulla kuluttajat voivat ostaa ravin-
toloiden ylijäämäruokia edullisemmin, jotta ruoka ei päädy hävikiksi. Palvelussa on 
tähän mennessä mukana neljä eri ravintolaa Jyväskylästä; Muang thai, Taikuri, Mica’s 
ja lounaskahvio Pullapiste. (Paananen 2016.) 
3.4 Urheilu pubikulttuurissa 
Hilliahon ja Puolitaipaleen mukaansa kaikkia ilmiöitä yhdistää kolme ominaisuutta; 
sosiaalinen toiminta, joka tekee ilmiöstä erottuvan, tarina joka leviää ja lupaukset, 
jotka innostavat ihmisiä osallistumaan. Ilmiölle ei ole yhtä selkeää ja tarkkaa määri-
telmää. Ilmiön käsitettä ei ole vielä kunnolla ymmärretty, joten ei ole selvää mitä 
kaikkea ilmiö voi tarkoittaa. Alun perin luonnontieteellisten ilmiöiden tutkimista var-
ten selkeä ja ytimekäs, kreikan kieleen pohjautuva määritelmä on säilynyt muuttu-
mattomana; ilmiö on aistein havaittava tapahtuma. (Hilliaho & Puolitaival 2015, 12-
14.) 
Käsitteenä ilmiö on abstrakti, monimutkainen ja vaikea rajata. Ilmiö ei ole yksittäinen 
tuote, henkilö tai kampanja, vaan sosiaalista toimintaa, joka ilmenee ilmiöön osallis-
tumisena ja tarinan vapaaehtoisena levittämisenä. Hilliaho ja Puolitaival määrittele-
vät ilmiön seuraavanlaisesti: 
Ilmiö on huomiota herättävä tapahtumien joukko, joka tiivistyy jonkin aiheen ympä-
rille, erottuu selvästi taustastaan ja syntyy, kun tarina leviää tehokkaasti ihmisten 
välillä ja aktivoi heitä lupauksillaan. (Hilliaho & Puolitaival 2015, 25.) 
Urheiluilmiö näkyy Suomessa koko ajan enemmän ja suomalaiset ovat entistä kiin-
nostuneimpia urheilusta ja Suomen urheilumenestyksestä ulkomaita myöten. Helsin-
gin Sanominen artikkelissa Tero Hakola kirjoittaa suomalaisten urheilufanien herät-
tämästä huomiosta ulkomailla. Puolan MM-lentopalloa oli seuraamassa noin 3 000 
suomalaisfania ja koripallon MM-kisoissa oli lähemmäs 8 000 suomalaista paikan-
päällä. (Hakola 2014.) 
Urheilusosiologian professorin Hannu Itkosen mukaan vastaavanlainen ilmiö, jossa 
suuret kansainväliset tapahtumat keräävät paljon faneja jopa Suomesta on näkynyt 
jo jonkun aikaa. Itkosen mukaan ilmiön taustalla on fanien halu kokea elämyksiä. 
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Pelireissuihin kuuluu paljon muutakin kuin itse peli. Kisamatkaa suunnitellaan poru-
kalla, jonka lisäksi kyse on heimoistumisesta toisten samanhenkisten ihmisten kans-
sa. (Hakola 2014.) 
Urheilufaneilla on korkea tunteellinen uskollisuus ja kestävä kiinnostus heidän suo-
sikkijoukkuetta kohtaan, toisin kuin pelkillä satunnaisilla urheilun katsojilla. Urheilu-
fanit luokitellaan usein urheiluseuran uskollisiksi kuluttajiksi. Fanit ostavat urheilu-
seuran tuotteita hinnasta ja laadusta välittämättä. Uskolliset fanit eivät vaihda kan-
nattamaansa joukkuetta toiseen, halvempien lippujen, hienomman stadionin tai edes 
urheiluseuran menestyksen takia. (Söderman 2013, 168.) 
Bar & Restaurant operation blogi Buzztime on listannut asioita, jotka tekevät urhei-
lubaarista onnistuneen. Artikkelissa kerrotaan, että urheilubaarin perustaminen ei 
ole niin helppoa kuin luullaan. Jos haluaa saada tuottoa sekä lojaaleja asiakkaita, 
kannattaa kiinnittää huomiota ainakin seuraaviin asioihin. Ensinnäkin on tärkeää pa-
nostaa hyviin televisioihin, joissa on kirkas ja tarkka kuva. Toinen tärkeä asia on si-
jainti, sporttibaari kannattaa perustaa sellaisella alueelle, jossa on paljon urheilufane-
ja, jolloin baarilla on potentiaalisia asiakkaita. (What makes a sports bar successful 
2014.) 
Koska kaikkia asiakkaita eivät kiinnosta samat pelit, ja välillä on aikoja jolloin ei tule 
urheilua ollenkaan, kannattaa panostaa asiakkaiden viihdyttämiseen jollain muulla. 
Tähän tarkoitukseen hyviä pelejä ovat esimerkiksi biljardi, tikanheitto ja pöytäfutis. 
Myös tietokilpailut tuovat piristystä illoille, jolloin ei tule pelejä. Sisustuksessa kan-
nattaa panostaa asiakaskunnan suosikkijoukkueisiin, unohtamatta paikallisia joukku-
eita. Tyypillinen asiakas viettää urheilubaarissa noin neljä tuntia, jonka aikana hänelle 
tulee nälkä. On tärkeää tarjota konseptiin sopivaa ruokaa. Urheilubaarissa ei kannata 
hienostella turhaan, sopivaa ruokaa ovat muun muassa; hampurilaiset, kanansiivet ja 
nachot. Kannattaa myös varmistaa, että baarissa on monia erilaisia oluita eri hinta-
luokissa. (What makes a sports bar successful 2014.) 
Kuokkanen ja Rohkea kertovat mikä on tärkeää hyvässä olutravintolassa. Heidän mie-
lestään hyvässä olutravintolassa tai olutpubissa on tärkeintä; henkilökunnan palvelu-
alttius, positiivinen mieli ja kiinnostus oluisiin, eikä myytävien oluiden määrä. Hyvän 
olutravintolan henkilökunta osaa palvelukysymyksien avulla selvittää asiakkaan tar-
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peet ja odotukset sekä täyttää ne. Hyvän olutravintolan palvelu on ennen kaikkea 
joustavaa ja välitöntä. Kaikki asiakkaat ovat yhtä tärkeitä ja ansaitsevat yhtä hyvää 
kohtelua riippumatta siitä mitä he juovat. (Kuokkanen & Rohkea 2001, 47.) 
Hyvässä olutravintolassa on tarjolla monia eri oluttyyppejä, mutta olutravintolan ei 
tarvitse pitää varastossa kolmea sataa eri olutmerkkiä. Olutmerkkien määrä ei tee 
ravintolasta hyvää olutravintolaa. Esimerkiksi lager-oluista saa helposti suuren olut-
valikoiman, mutta oluiden makuerot eivät ole suuria. Asiakas tilaa ravintolassa yleen-
sä hanaoluen, joten lähtökohtana oluita mietittäessä tulisi olla hanaolutvalikoima. 
Menekki rajoittaa eri hanaoluttyyppien määrää. Kolmenkymmenen litran oluttankki 
tulisi myydä viikon aikana, tai tuote ehtii mennä pilalle. Valikoimaa kasvattaessa tu-
lee ottaa huomioon myös pullo-oluiden varastonkierto. Kattavan olutvalikoiman li-
säksi laadukkaan olutravintolan valikoimaan kuuluu yleensä muut mallastuotteet. 
Esimerkiksi mallasviskit ja siiderit täydentävät tuotevalikoimaa. (Kuokkanen & Roh-
kea 2001, 48-49.) 
Olutravintolan miljöö määräytyy usein ravintolan teeman mukaan. Tietyt asiat kui-
tenkin yhdistävät ravintoloita, joissa olut on päätuote. Olutvalikoiman tulisi olla esillä 
mahdollisimman paljon, liitutaulun ja olutlistan lisäksi, asiakkaat haluavat nähdä 
olutpullovalikoiman konkreettisesti esillä jossain. Monissa olutravintoloissa tyhjät 
pullorivistöt kiertävät baarien seiniä, mutta kaikkia esillä olevia pulloja, ei edes löydy 
ravintolan valikoimasta. (Kuokkanen & Rohkea 2001, 49.) 
4 Liikeidean kirkastaminen 
4.1 Liikeidea 
Hesso kiteyttää liikeidean muutamaan lauseeseen. Liikeidean määrittelyssä apuna 
käytetään sanoja; mitä, miten ja kenelle. Mitä, pitää sisällään tuotteet tai palvelut, 
joita yritys tarjoaa. Miten, kertoo millä logiikalla yritys saa tuotteet tai palvelut asiak-
kaan tietoon ja sitä kautta ostettavaksi. Tässä osiossa määritellään myös alustavasti 
yrityksen strategia. Viimeinen sana kertoo ketä yrityksen asiakkaat ovat. (Hesso 2013, 
24-25.) 
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Ahosen, Koskisen ja Romeron (2009, 56) mukaan ravintolan liikeideaa määriteltäessä 
tulee käsitellä neljää kohtaa; mitä, miten, kenelle ja millä imagolla. Liikeideaa voidaan 
havainnollistaa näiden neljän kysymyksen avulla, kolme ensimmäistä ovat samoja 
kuin Hessolla (2013, 24-25), mutta Ahosen ja muiden mukaan näiden lisäksi on tärke-
ää määritellä yrityksen imago, eli millainen mielikuva ravintolalla on. Imago kuvaa 
myös tavoitemielikuvaa, jonka ravintola haluaa viestiä ulospäin. (Ahonen, Koskinen & 
Romero 2009, 56.) 
Viitalan ja Jylhän mukaan liikeidea määrittelee yrityksen tavan tehdä liiketoimintaa ja 
tulosta yrityksen toiminta-ajatuksen mukaan. Liikeidea on hyvä kirjata mahdollisim-
man tarkasti, ja siinä määritellään yrityksen asiakkaat, tuotteet ja kilpailuedut. Yrityk-
sen liikeidea perustuu aina asiakkaiden tarpeisiin ja siihen, miten yritys aikoo nämä 
tarpeet tyydyttää. Alun perin klassinen liikeidea muodostui kolmesta peruselementis-
tä: kenelle, mitä ja miten. Myöhemmin käsitteeseen liikeidea on lisätty neljäs perus-
elementti, imago. (Viitala & Jylhä 2013, 40-42.) 
Kuvio kaksi kuvaa liikeidean rakenteen sekä yrityksen markkinoinnillisten ja tuotan-
nollisten menestystekijöiden vaikutusta toisiinsa. Menestystekijöissä asiakasnäkö-
kulmaa edustaa kysymys kenelle halutaan myydä. Tuote- ja palvelunäkökulmaa edus-
taa se mitä myydään, eli mitä tuotteita tai palveluita tuotetaan asiakkaille. Henkilös-
tönäkökulmaa edustaa tapa toimitaan, eli kuinka asiakaspalvelu toteutetaan. Ja 
markkinointinäkökulmaa kuvaa imago, eli millä tavalla saadaan asiakkaat ostamaan. 
(Viitala & Jylhä 2013, 40-42.) 
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Kuvio 2. Liikeidean rakenne. (Viitala & Jylhä 2014, 43.) 
 
Elämäntehtävä 
Kamensky kertoo, että yksi strategisen arkkitehtuurin peruselementeistä on yrityksen 
elämäntehtävä. Kaiken muun strategisen sisällön on mahduttava elämäntehtävän 
alle. Se on yksi yrityksen pysyvimmistä, tärkeimmistä ja vaikeimmista elementeistä. 
Kuvio kolme havainnollistaa elämäntehtävän rakennetta. Elämäntehtävä vastaa 
muun muassa kysymyksiin: Miksi olemme olemassa? Mitä haluamme saavuttaa pit-
källä tähtäimellä? Näihin kysymyksiin vastaamalla muodostuu yrityksen elämänteh-
tävä, joka sisältää kolme pääelementtiä. Nämä kolme pääelementtiä ovat toiminta-
ajatus, visio ja arvot. Toiminta-ajatus ilmaisee yrityksen perustarkoituksen, eli miksi 
yritys on olemassa. Visio on tahtotila, joka yrityksellä on tulevaisuudesta. Ja arvot 
ovat periaatteita, joiden mukaan yritys toimii. (Kamensky 2008, 69-70.) 
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Kuvio 3. Elämäntehtävän peruselementit. (Kamensky 2008, 70.) 
 
 
 
Toiminta-ajatus 
Ahosen ja muiden (2009, 52) mukaan toiminta-ajatus tiivistää yrityksen koko toimin-
nan päämäärän, vastaamalla seuraaviin kysymyksiin: Miksi yritys on markkinoilla? Ja 
miksi yritys on tarkoitus perustaa? Kamenskyn (2008, 71) mukaan toiminta-ajatus 
kertoo vastauksen yrityksen olemassaolon pohjimmaiseen kysymykseen, miksi 
olemme olemassa?  
Visio 
Kamenskyn mukaan visio on näkemys yrityksen tulevaisuuden kuvasta, joka halutaan 
toteuttaa pitkällä tähtäimellä. Visio ulottuu pitkälle aikavälille ja perustuu yrityksen 
arvoihin. Kaikki viimeisten vuosikymmenien tutkimukset organisaatioista, jotka me-
nestyvät ovat tulleet samaan lopputulokseen, että yrityksen tärkein menestystekijä 
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on selkeä ja voimakas visio. Vision on oltava voimakas, vaikuttava ja todellinen, mut-
ta sen tulisi sisältää myös toiveita ja rohkeita tavoitteita. (Kamensky 2008, 83.) 
Arvot 
Yrityksen arvot ovat periaatteita, joiden mukaan toimitaan, sekä ohjenuora pyrkiessä 
kohti visiota. Yrityksellä voi olla monia eri arvoja, jolloin ne esitetään tärkeysjärjes-
tyksessä. Ilmaistuja arvoja, eli perusarvoja on yleensä neljä, ne ovat toimintaa ohjaa-
via periaatteita, joille on ominaista voimakkuus ja pysyvyys. Perusarvot ovat riippu-
mattomia ajasta ja paikasta. (Kamensky 2008, 70-79.) 
Kamenskyn mukaan useiden suomalaisten yritysten perusarvot noudattavat tasapai-
notetun mittariston ryhmitystä. Tasapainotetussa mittaristossa (engl Balansed Sco-
red Card) jaetaan neljä tavoiteryhmää: kannattavuus, asiakas, sisäinen tehokkuus ja 
kehittäminen. Kamenskyn mukaan yrityksien suosituimpia arvoja ovat asiakaslähtöi-
syys, kehittyminen, tuloksellisuus ja yhteistyö. Arvojen pitäisi auttaa yritystä muodos-
tamaan kilpailijaetu, jolla erotutaan muista kilpailijoista. Kilpailuedun luominen on 
vaikeaa, jos kaikilla yrityksillä on samanlaiset arvot. (Kamensky 2008, 70-79.) 
4.2 Yrityksen kehittämisen työkalut 
SWOT-analyysi 
SWOT-analyysin nimi tulee sanoista strengths (vahvuudet), weaknesses (heikkoudet), 
opportunities (mahdollisuudet) ja threats (uhat)  (Viitala & Jylhä 2013, 49). SWOT:ssa 
analysoidaan yrityksen sisäisiä vahvuuksia ja heikkouksia suhteessa kilpailuun, sekä 
tunnistetaan mahdollisuuksia ja uhkia, jotka ovat yrityksen suoran vaikutusalueen 
ulkopuolella. Tärkeää on miettiä, miten yrityksen uhat saisi käännettyä mahdolli-
suuksiksi. Toisin sanoen pitäisi keskittyä enemmän etsimään ja muokkaamaan uusia 
mahdollisuuksia, kuin toteamaan nykyisiä mahdollisuuksia. (Bragg, A & Bragg, M 
2005, 71-72.)  
Huolellisesti ja kriittisesti toteutettuna SWOT-analyysi on käyttökelpoinen työkalu 
(Ahonen ym 2009, 118-119). SWOT-analyysia voidaan käyttää muun muassa liikeide-
an muotoilemiseen ja yrityksen kehittämiseen. Analyysin avulla voidaan tarkastella 
yhtä aikaa yritykseen vaikuttavia ulkopuolisia voimia sekä yrityksen sisäisiä tekijöitä. 
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SWOT-analyysissa kirjataan nelikenttään yrityksen voimavarat sekä yrityksen toimin-
taympäristön kehitys (Kuvio 4). Lopputuotoksena voi olla esimerkiksi toimenpide-
määrittely, jossa vahvistetaan yrityksen vahvuuksia ja pyritään strategioiden avulla 
muuttamaan heikkoudet ja uhat mahdollisuuksiksi. Tärkeää on tunnistaa uhat, jotta 
ne voidaan eliminoida. (Viitala & Jylhä 2013, 49-50.) 
 
 
 
Kuvio 4. SWOT-analyysi liikeidean muokkaamisen apuna. (Viitala & Jylhä 2013, 50). 
 
Yritys voi tehdä SWOT-analyysin vuosittain, tai tarvittaessa yksittäisten projektien 
tueksi. SWOT-analyysin avulla yrityksen on helpompi fokusoida eli kohdistaa huomio 
oikeisiin asioihin. Yritys hyötyy analyysista eniten, jos vahvuuksien, heikkouksien, 
mahdollisuuksien ja uhkien lisäksi kirjataan johtopäätökset, mitä toimenpiteitä esi-
merkiksi pitää tehdä heikkouksien korjaamiseksi. (Viitala & Jylhä 2013, 50). 
SWOT-analyysia voidaan käyttää apuna kilpailijoiden vahvuuksien ja heikkouksien 
selvityksessä. Kilpailijoiden SWOT-analyysissä tehdään yhteenvedot kaikkein tär-
22 
 
 
keimmistä kohdista kilpailuanalyyseja. Kaikki kilpailijat voidaan koota yhteen tauluk-
koon tai jokaisesta kilpailijasta voidaan tehdä oma SWOT-taulukko. (Kamensky 2008, 
171.) 
Kilpailija-analyysi 
Yrityksen on tunnistettava kaikki kilpailijansa, eli kaikki muut yritykset jotka toimivat 
samalla markkina-alueella ja toimialalla. Mahdollisuuksien hahmottaminen tulevai-
suudessa on merkittävää. Pitkän tähtäimen analyysillä yritetään löytää toimialalle 
tulossa olevat uudet yritykset, sekä toimialan muutokset. Raatikaisen mukaan hyvä 
työkalu kilpailijoiden määrittelyyn on kilpailu- tai kilpailija-analyysi. Tämän analyysin 
avulla markkinatilanteen hahmottaminen on helpompaa, jolloin yritys voi pohtia 
omaa sijoittumistaan kilpailutilanteessa. (Raatikainen 2001, 91.) 
Raatikaisen mukaan kilpailu- ja kilpailija-analyysissä kartoitetaan vastauksia muun 
muassa seuraaviin kysymyksiin: Mitkä ovat meidän kilpailevia yrityksiä? Mitkä ovat 
kilpailevien yritysten vahvat ja heikot puolet? Mihin suuntaan nämä yritykset ovat 
kehittymässä ja onko alalle tulossa uusia yrityksiä? Miten kilpailu alalla tulee kehit-
tymään lähivuosina ja mitä johtopäätöksiä yrityksen pitäisi kysymyksien perusteella 
tehdä? (Raatikainen 2011, 91.) 
Kuuluisin malli kilpailuanalyysista on edelleenkin Porterin kilpailuvoimamalli (Kuvio 
5). Porterin (1985) kilpailuanalyysin mallissa pyritään selvittämään toimialan raken-
netta ja toimialan synnyttämää kannattavuus-potentiaalia pitkällä aikavälillä analy-
soimalla kilpailuvoimia. Kuviossa viisi näkyy Porterin keskeiset kilpailuvoimat toi-
mialalla. Kilpailuvoimia ovat: kilpailu alalla jo olevien yritysten kesken, kilpailu mah-
dollisia uusia tulokkaita vastaan, kilpailu uusia korvaavia tuotteita vastaan, kilpailu 
resursseista ja asiakkaiden neuvottelu voima. (Porter 1991, 16-19.) 
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Kuvio 5. Toimialan keskeiset kilpailuvoimat. (Porter 1991, 17). 
 
Yrityksen kilpailustrategiassa on kyse yrityksen toiminnasta suhteessa sen kilpailijoi-
hin. Koski ja Virtanen kertovat miten kilpailu jakautuu Porterin (1985) kilpailuvoimien 
pohjalta. Kilpailu jo alalla olevien yritysten kesken edellyttää usein tuotteen tai palve-
lun differeoinnin käyttöä kilpailukeinona. Differointi eli erillaistaminen, tarkoittaa 
kilpailijoiden tuotteista tai palvelusta erilaistamisen käyttöä kilpailuetuna. Hintakil-
pailua voidaan käyttää toisena kilpailukeinona. (Koski & Virtanen 2005, 53-54.) 
Kilpailussa mahdollisia uusia tulokkaita vastaan yritys joutuu varautumaan uusiin 
alalle tuleviin yrityksiin ja kilpailemaan niitä vastaan. Tuotteen tai palvelun tiedolli-
nen monimutkaisuus tai suuret investoinnit toimivat esteinä uusien tulokkaiden uhal-
le. Esimerkiksi monopoliasemassa olevat yrityksen joutuvat kokoajan kehittämään 
tuotteitaan. (Koski & Virtanen 2005, 53-54.) 
Kilpailu uusia korvaavia tuotteita vastaan pakottaa kaikki yritykset, myös monopoli-
asemassa olevat, tekemään tuotekehitystä. Kilpailijat pyrkivät kokoajan kehittämään 
korvaavia ratkaisuja, jo olemassa oleville tuotteille. Pysyäkseen mukana kilpailussa 
markkinoilla toimivien yritysten tulee jatkuvasti kehittää tuotteitaan ja palveluitaan. 
(Koski & Virtanen 2005, 53-54.) 
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Resursseista kilpailu tarkoittaa kilpailua tuotannontekijöistä, eli työvoimasta, ali-
hankkijoista, rahoituksesta ja raaka-aineista. Pienten yritysten kohdalla yleensä on 
kysymys myös resurssien saatavuudesta. Viides Porterin kilpailuvoimista on asiakkai-
den neuvotteluvoima. Asiakkaiden neuvotteluvoima on sitä suurempi, mitä lähem-
pänä yrityksen tuotteet ovat kilpailijoiden tuotteita. Tämä johtaa siihen, että yrityk-
set joutuvat myymään tuotteensa tai palvelunsa pienemmällä katteella. (Koski & Vir-
tanen 2005, 55-56.) 
Kamensky luokittelee kilpailijoiden peruskartoituksessa kilpailijat neljään eri luok-
kaan: ydinkilpailijat, marginaalikilpailijat, tarvekilpailijat ja potentiaaliset kilpailijat. 
Ydinkilpailijoihin ja marginaalikilpailijoihin on jaettu yrityksen vastaavien tuotteiden 
ja toimintatapojen nykyiset kilpailijat. Kahtiajako näihin kahteen eri ryhmään on 
yleensä tehtävä, koska kilpailijoita on niin paljon, eivätkä kaikki kilpailijat ole yhtä 
tärkeitä. Marginaalikilpailijoiden luokittelussa on oltava huolellinen, sillä kilpailijoiden 
aliarviointi on yleistä. On tärkeää seurata marginaalikilpailijoita myös haastajina, jot-
ka voivat olla tulevaisuuden ydinkilpailijoita. (Kamensky 2008, 162.) 
Tarvekilpailijoilla tarkoitetaan kilpailijoita, jotka tyydyttävät samojen asiakkaiden tar-
peita, mutta käyttävät erilaisia tuotteita, teknologiaa tai toimintatapoja asiakkaiden 
tarpeiden tyydyttämiseen. Tarvekilpailijoita on seurattava tarkasti, koska he voivat 
olla ydinkilpailijoita pahempia tai tulevaisuuden haastajia, jotka voivat muuttaa koko 
toimialan ja sen pelisäännöt. Potentiaaliset kilpailijat ovat uusia mahdollisia kilpaili-
joita tulevaisuudessa. Ne voivat tulla meidän liiketoiminta-alueelle joko nykyisen kä-
sityskantamme mukaisilta toimialoilta tai kokonaan uusilta toimialoilta. (Kamensky 
2008, 162.) 
Asiakasarkkityypit 
Asiakastutkimuksista saadun tiedon kiteyttämisen ja esittämisen menetelmänä toimii 
muun muassa asiakasprofiilit. Asiakasprofiileissa kiteytetään tutkimuksissa esiin tul-
leet toimintamallit ja motiivit toiminnalle. Asiakasprofiili on tietyn ryhmän kuvaus, 
joka saatiin selville asiakastutkimuksella. Tärkeää on havaita toimintamalli, jota suu-
rin ryhmä toteuttaa, kuitenkin yksittäinenkin löydös havaitusta toimintamallista voi 
olla tärkeä. Suuremmasta ryhmästä havaitun toimintamallin pohjalta voidaan lähteä 
rakentamaan palveluita. Asiakasprofilointi pohjautuu arvonrakentumismalleihin. Kai-
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killa ihmisillä on käyttäytymisprofiili, jonka mukaan he käyttäytyvät, ja joka ohjaa 
heidän toimintaansa. Tilanteista ja olosuhteista johtuen, jokin piilevä käyttäytymis-
malli voi ottaa vallan. (Tuulaniemi 2011, 86.) 
Erityisesti palvelumuotoilussa asiakkaiden arjen ymmärtäminen on tärkeää. Asiakas-
tutkimuksista saatu tieto ja löydökset tiivistetään asiakasprofiileihin. Tiedot asiakkai-
den käyttäytymismalleista, motiiveista toiminnalle, arvoista jotka hallitsevat sekä 
peloista ja esteistä, jotka ohjaavat asiakkaan toimintaa tiivistetään asiakas(ryhmän) 
arkkityypiksi, eli heimon kuvaukseksi. Profiilit ohjaavat suunnittelua ja auttavat ym-
märtämään miksi ja kenelle palveluja kehitetään. Erinomaisen asiakaskokemuksen 
tuottamisen lähtökohtana on asiakkaiden arvonmuodostuksen ymmärtäminen. Asia-
kasprofiilit, jotka on hyvin suunniteltuja, toimivat suunnittelutyökaluna yritykselle 
ideointiin, päätöksentekoon ja palvelukonseptointiin. Asiakasprofiilien avulla yrityk-
sen palveluita voidaan profiloida ja kohdentaa. Ne auttavat myös viestinnän ja mai-
nonnan suunnittelussa eri kohderyhmille. (Tuulaniemi 2011, 68-69.) 
4.3 Kannattava liiketoiminta ja toiminnan jatkuva kehittäminen 
Viitalan ja Jylhän mukaan yrityksen menestys johtuu yrityksessä työskentelevistä ih-
misistä eli henkilöstöstä. Yrityksen menestystuotteet ja -strategiat, innovaatiot, muu-
toskyky ja oppiminen ovat kaikki tulosta henkilöstön toiminnasta. Yrityksen kriittisin 
menestystekijä on henkilöstö. (Viitala & Jylhä 2013, 183.) 
Kamenskyn mukaan liiketoiminnan johtamisen ja kehittämisen tärkeimmät asiat voi-
daan tiivistää hänen viitekehykseensä menestyksen timantti. Kamensky kertoo, että 
menestyksen timantti pitää sisällään liiketoiminnan peruselementit: strategian, joh-
tamisen, osaamisen ja vuorovaikutuksen. Hänen mukaansa yrityksen menestyksen 
pitkällä tähtäimellä ratkaisee strategia, osaaminen, johtaminen ja vuorovaikutus. 
Kaikkia näitä tarvitaan menestyvään yritykseen, mutta käsitteet ovat vahvasti riippu-
vaisia toisistaan, niinpä Kamenskyn mukaan liiketoiminnan johtamisen ja kehittämi-
sen perustaksi kannattaa ottaa menestyksen timantti. (Kamensky 2008, 29-30.) 
Raatikainen kertoo, että yrityksen liiketoiminnan tulee olla kannattavaa ja tuottavaa. 
Pitkällä aikavälillä yrityksen tuottojen pitää olla kustannuksia suuremmat, jotta yritys 
menestyy. Tuottava toiminta edistää yrityksen kilpailukykyä. Tuottavuudella tarkoite-
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taan tuotoksen suhdetta, panokseen, jota on tarvittu tuotoksen aikaansaamiseksi. 
Tuottavuutta voidaan parantaa suurentamalla tuotosta tai pienentämällä panosta. 
Yritysmaailmassa tuotettavuuden rinnalla käytetään nimitystä taloudellisuus, joka 
tarkoittaa samaa asiaa. Yritystoiminnassa on tärkeää, että yritys on vakavarainen. 
Tämä tarkoittaa sitä, että yritys ei ole ottanut liikaa velkoja. Jos yrityksen omarahoi-
tusaste on pieni ja velkaa on määrällisesti paljon, voi yritykselle syntyä rahoitusriski. 
(Raatikainen 2011, 130.) 
Yrityksen pitää kehittyä jatkuvasti menestyäkseen. Säilyttääkseen asemansa muuttu-
villa markkinoilla yrityksen täytyy olla innovatiivinen, lisätä osaamista ja kehittää uu-
sia toimintatapoja. Yritys, joka pysähtyy paikoilleen putoaa markkinoiden kehitykses-
tä. Jos yritystä halutaan kasvattaa, vaaditaan vieläkin määrätietoisempaa otetta. (Vii-
tala & Jylhä 2013, 327.) 
Useimmiten yrityksen strategisena tavoitteena on yrityksen kasvu. Jatkuva kehitty-
minen lisää yrityksen mahdollisuuksia kasvaa. Uusien markkinoiden valtaaminen ja 
myynnin kasvattaminen tuovat lisätuloja, joita tarvitaan uudistumiseen ja kehitys-
toimintaan keskittyessä. (Viitala & Jylhä 2013, 328.) 
Maailma on muuttunut rajulla vauhdilla viimeisten vuosikymmenien aikana. Kokonai-
suutta voi olla vaikea hahmottaa, koska elämme niin monien muutosten keskellä. 
Yhteiskunnan muutokset vaikuttavat myös yrityksien kehitykseen ja yritystoiminnan 
jatkuvaan uudistamiseen. Viime vuosikymmenien muutokset ovat olleet teknologisia, 
taloudellisia, poliittisia, sosiaalisia ja kulttuurisia. (Sydänmaanlakka 2009, 26-27.) 
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Kuvio 6. Yhteiskunnan muuttuminen. (Sydänmaanlakka 2009, 26). 
 
Kuviossa kuusi havainnollistetaan yhteiskunnan muuttumista. Siirryimme maatalous-
yhteiskunnasta teollisuuden kautta vähitellen tietoyhteiskuntaan, joka perustui uu-
denlaiseen teknologiaan, osaamiseen ja toimintatapoihin. Tietoyhteiskuntaan siirty-
misen merkkipaaluna voidaan pitää internetin käyttöönottoa. Tällä hetkellä olemme 
jo siirtymässä seuraavaan vaiheeseen, verkostoyhteiskuntaan. Verkostoyhteiskun-
nassa tieto ei ole enää tärkein pääoma, vaan verkostot nousevat rinnalle. Verkosto-
yhteiskunnassa tärkeää osaa näyttelevät myös verkostoyritykset. (Sydänmaanlakka 
2009, 26-27.) 
Aikamme suurimpia megatrendejä on jatkuvasti nopeutuva muutos. Yrityksen tulee 
pystyä muuttumaan vähintään yhtä nopeasti kuin toimintaympäristö muuttuu. Muu-
tokseen on pystyttävä nopeammin kuin kilpailijat. Nopeasta uudistumisesta on tullut 
tärkeä osaaminen organisaatioissa. Nykyään yrityksillä ei ole enää aikaa käydä läpi 
menestymisen, taantumisen, kriisiytymisen ja uusiutumisen vaiheita, vaan menestys-
aallosta on hypättävä suoraan seuraavaan uusiutumisaaltoon. Yrityksen jatkuva uu-
distuminen edellyttää kykyä ennakoida ja johtaa muutosta, mutta ennen kaikkea 
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joustavuutta. Jatkuvan uudistumisen elementtejä ovat luovuuden ja innovatiivisuu-
den johtaminen, jatkuva oppiminen ja osaamisen kehittäminen. Sekä tiedon hankki-
minen, jalostaminen, yhdisteleminen ja jakaminen ja strategiseen ajatteluun pohjau-
tuva, uudistuva suorituksen johtaminen (Kuvio 7). (Sydänmaanlakka 2009, 58-59.) 
 
 
Kuvio 7. Jatkuvan uudistumisen elementtejä. (Sydänmaanlakka 2009, 59). 
 
Hyvästä parhaaksi 
Collinsin mukaan ylivertaisuutta on todella vähän, mikä johtuu pääosin siitä, että hy-
vä on parhaan vihollinen. Valtaosa yrityksistä ei koskaan kehity parhaaksi, sillä niistä 
kehittyy hyviä, mikä on ongelman ydin. Collinsin hyvästä parhaaksi muutosprosessi 
koostuu kehittämisvaiheesta ja läpimurtovaiheesta. Kuviossa kahdeksan on hyvästä 
parhaaksi kehittymisen prosessi. Prosessin tärkeimmät osa-alueet ovat kurinalaiset 
ihmiset, kurinalainen ajattelu ja kurinalainen toiminta. Jokaiseen osa-alueeseen kuu-
luu myös kaksi alakohtaa. (Collins 2001, 17-32.) 
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Kuvio 8. Hyvästä parhaaksi kehittymisen prosessi. (Collins 2001, 32). 
 
Ensimmäinen osa-alue, kurinalaiset ihmiset sisältää viidennen tason johtajuuden ja 
ensin ihmiset sitten asiat. Collinsin mukaan johtajuudessa on useita eri tasoja. En-
simmäisellä tasolla on kyvykäs yksilö, toisella tasolla aikaansaava tiimin jäsen, kol-
mannella tasolla pätevä asioiden johtaja ja neljännellä tasolla tehokas ihmisten johta-
ja. Viidennellä tasolla on viidennen tason johtaja, jollainen parhaaksi kehittyvän yri-
tyksen johtajan tulee olla. Collinsin mukaan hyvä johtaja on vaatimaton, hiljainen, 
pidättyväinen ja jopa ujo. Hyvästä parhaaksi kehittyneen yrityksen johtaminen vaatii 
johtajaltaan yhdistelmän vaatimattomuutta ja ammatillista tahtoa. (Collins 2001, 31-
32.) 
Iskulause ”ihmiset ovat yrityksen tärkein resurssi” ei Collinsin mukaan pidä paikkaan-
sa, vaan tärkeintä on, että yrityksessä on oikeat ihmiset oikeissa tehtävissä. Hyvästä 
parhaiksi kehittyneiden yritysten johtajat pitivät ensin huolen, että heillä on oikeat 
ihmiset töissä ja sen jälkeen miettivät mihin suuntaan lähtevät yritystä kehittämään. 
Tärkeää on ankarasti ja johdonmukaisesti ajatella ensin ihmisiä ja sitten asioita. (Col-
lins 2001, 31-32.) 
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Seuraava osa-alue, kurinalainen ajattelu sisältää julmien tosiajatusten kohtaamisen ja 
siilikonseptin kehittämisen. Julmien tosiajatusten kohtaaminen tarkoittaa sitä, että 
on välttämätöntä säilyttää luja usko siihen, että asiat kääntyvät parhain päin vaikeuk-
sista huolimatta. Samanaikaisesti on kohdattava kurinalaisesti todellisuuden jul-
mimmatkin asiat, olivat ne mitä tahansa. Toinen kurinalaisen ajattelun aihe on siili-
konseptin kehittäminen. Tämä perustuu siihen, että siilit ovat viisaita ja ymmärtävät, 
että syvällisen oivaltamisen ytimenä on yksinkertaisuus. Siilit näkevät olennaisen, 
keskittyvät siihen ja jättävät lopun huomiotta. Yrityksen kehittyminen parhaaksi edel-
lyttää pätevyyden kirouksien yli pääsemistä. Vaikka jokin olisi yrityksen ydinbisnestä, 
siksi että niin on tehty aina, ei siinä välttämättä pysty aina olemaan parhaita. Ydin-
bisneksen tilalle tulee silloin keksiä jokin yksinkertainen idea, joka heijastaa syvällistä 
ymmärtämistä kolmeen vaatimukseen. Siilikonsepti on yksinkertainen ja selkeä kon-
septi, jonka perustana on kolmen vaatimuksen eli kolmen kehän ymmärtäminen. 
Nämä kehät ovat; mistä olemme innostuneita, missä voimme olla maailman parhaita 
ja mikä vaikuttaa taloudelliseen tulokseen. (Collins 2001, 137-143.) 
Kolmas osa-alue on kurinalainen toiminta, jonka alakohtia ovat kurinalaisuuden kult-
tuuri ja tekniikka vauhdittajana. Kaikilla yrityksillä on oma kulttuurinsa ja osalla on 
kurinalaisuutta, mutta harvoilla on kurinalaisuuden kulttuuria. Hierarkiaa ei tarvita, 
jos yrityksessä on kurinalaisia ihmisiä ja byrokratiaa ei tarvita, jos yrityksessä ajatel-
laan kurinalaisesti. Jos yrityksessä toimitaan kurinalaisesti, ei siellä tarvita ylimääräis-
tä valvontaa. Tulokseksi saadaan ylivoimaisten suoritusten kaava kun yhdistetään 
yrittäjyyden moraali kurinalaisuuden kulttuuriin. (Collins 2001, 33.) Ensiluokkaisten 
tulosten saaminen edellyttää, kurinalaisessa kulttuurissa toimivia kurinalaisia ihmisiä, 
jotka toimivat kurinalaisesti ja noudattavat siilikonseptin kolmen kehän sisältöä. Ku-
rinalaisuuden kulttuuri vaatii noudattamaan johdonmukaista järjestelmää, mutta 
antaa myös ihmisten toimia vapaasti ja vastuullisesti järjestelmän puitteissa. (Collins 
2001, 204.) 
Collinsin mukaan hyvästä parhaaksi kehittyvät yritykset eivät käytä tekniikkaa käyn-
nistämisen keinona muutokseen. Pysyvästi parhaat yritykset pysyvät tekniikan mu-
kana, sopeutuvat muutoksiin ja säilyvät erinomaisina. Organisaatiot ajattelevat tekni-
siä muutoksia eritavalla kuin tavalliset yritykset ja välttävät muotiteknikoita ja -
suuntauksia. (Collins 2001, 208-229.) 
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Kestävä uudistuminen 
Joidenkin yritysten kehityspolku näyttää muita johdonmukaisemmalta. Yrityksen siir-
tyvät määrätietoisesti toimintalogiikan elinkaarelta toiselle, nopean ja hitaan kasvun 
jaksoja vuorotellen. Samaan aikaan toiset samojen toimialojen yritykset vaihtelevat 
nopean kasvun ja äkkiromahdusten välillä, päätyen pelkiksi tähdenlennoiksi. Näiden 
erojen uskotaan johtuvan siitä, miltä pohjalta ja miten johdetaan uudistumista ja 
kehittymistä yrityksissä. Menestyäkseen pitkällä aikavälillä yritys tarvitsee nykyisen 
olemassa olon hyödyntämistä sekä uudistumista, tasapainoisessa suhteessa. (Kirja-
vainen & Laakso-Manninen 2010, 11.) 
Kirjavaisen ja Laakso-Mannisen mukaan kestävän uudistumisen näkökulma nojaa 
viiteen teesiin. Näitä teesejä ovat: olemassa olevan vaalimisen ja uudistamisen tee-
mat, kasvun, sadonkorjuun ja hitaan kehityksen jaksojen luonnollisuus. Sekä se, että 
ajallinen horisontti käsittää historia, nykyisyyden ja tulevaisuuden. Yrityksen kehit-
tämisen aikajänteen mittaamiseen useimmin vuosikymmenissä, välillä kuukausissa. 
Sekä viimeisenä johtaminen ja johtajuus perustuvat maailmankuvaan, joka ymmärtää 
ihmistä. Yrityksen kestävä uudistuminen on yhdistelmä jo aikaansaadun arvostamista 
ja jatkuvaa halua kehityttyä. Kestävästi uudistuvan yrityksen strateginen kehityspolku 
kulkee luontopolun tapaan. Kehityspolku pitää sisällään useita vaiheita, istuttamisen, 
kasvun, suuret läpimurrot, kukoistuksen, sadonkorjuun, hautomisen ja hiljaisen kyp-
syttämisen. (Kirjavainen & Laakso-Manninen 2010, 12-13.) 
Kirjavainen ja Laakso-Manninen uskovat, että kaksi osa-aluetta ajaa yrityksen kehit-
tymistä. Nämä osa-alueet ovat: organisaation vaikutusvaltaisimpien toimijaryhmien 
tahto sekä organisaation arvokas liiketoiminnallinen osaaminen. Nämä osa-alueet 
muuttuvat jatkuvasti suhteessa toimintaympäristöön ja toisiinsa. Yrityksen perimä on 
tärkeässä roolissa kestävässä kehityksessä. Perimä voi rajoittaa yrityksen muuntau-
tumiskykyä tai tarjota yrityksen liiketoiminnalle juuriston, jonka päälle on hyvä raken-
taa lisää. Perimällä on vaikutuksia kaikkiin yrityksen valmiusalueisiin, jotka on uudis-
tumiskyvyn kannalta oleellisia. Yrityksen liiketoiminnan uudistaminen ilman ymmär-
tämistä mistä perimä syntyy, voi johtaa katastrofiin. Kestävää uudistumista syntyy 
kun löytyy peräkkäinen sarja avaintoimintoja, jotka sitouttavat yrityksen vallitsevaan 
ilmapiiriin ja osaamisytimeen, kehittävät niitä kärsivällisesti, huolehtien samalla joh-
tajuuden jatkuvuudesta. (Kirjavainen & Laakso-Manninen 2010, 15-17.) 
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5 Tutkimuksen toteutus 
5.1 Tutkimusongelma, tavoite ja tutkimuskysymykset 
Tutkimuksen tavoitteena oli Revolution pubin liikeidean kirkastaminen. Tutkimuksel-
la haluttiin selvittää nykyisten asiakkaiden tyytyväisyyttä pubin palveluihin, jonka 
pohjalta palveluita voitiin kehittää paremmaksi. Tutkimustuloksien avulla selvitettiin 
mitä kohtaa Revolution pubin liikeideasta tarvitsee uudistaa, jotta pubi säilyttää suo-
sionsa ja sen toiminta on jatkossa entistäkin kannattavampaa. Toimeksiantaja toivoi, 
että tutkimuksella selvitettäisiin miten Revolution pubin asiakasmääriä saataisiin kas-
vatettua arki-iltaisin ja silloin kun on hiljaisempaa. Lisäksi tutkimuksella selvitettiin 
Revolution pubin kilpailijatilannetta. Tutkimusongelmaan haettiin vastauksia muun 
muassa seuraavilla tutkimuskysymyksillä: 
• Miten tyytyväisiä Revolution pubin asiakkaat ovat pubin palveluihin ja tuotteisiin? 
• Mitä kehitettävää Revolution pubin toiminnassa on, jotta se täyttää paremmin ny-
kyisten ja uusien asiakkaiden tarpeet? 
• Miten Revolution pubiin saataisiin enemmän asiakkaita arki-iltaisin? 
5.2 Tutkimus- ja tiedonkeruumenetelmät 
Tutkimusote 
Tutkimusotteet voidaan jakaa karkeasti kahteen eri tutkimukseen: kvalitatiiviseen eli 
laadulliseen ja kvantitatiiviseen eli määrälliseen tutkimukseen. Tutkimusotteen käyt-
tö riippuu tutkittavasta ilmiöstä. Laadullista tutkimusta käytetään jos tutkittava ilmiö 
on uusi, eikä siitä ole vielä tutkimustietoa. Kaiken tutkimuksen pohjana voidaan kat-
soa olevan laadullinen tutkimus. Määrällinen tutkimus edellyttää ilmiön ja sen teki-
jöiden tuntemista. Määrällisen tutkimuksen edellytyksenä on ilmiön tekijöiden tun-
teminen, sillä mittaaminen on mahdotonta, jos ei tiedetä mitä mitataan. Tutkimuk-
sen tutkimusotteen valintaan vaikuttaa myös tutkimusongelma. (Kananen 2011, 12-
15.) 
Opinnäytetyön tutkimusotteeksi valittiin kvantitatiivinen eli määrällinen tutkimusote, 
jota käytettiin enimmäkseen tutkimustuloksien analysoinnissa. Kyselylomakkeen 
avoimien vastausten kohdalla kuitenkin käytettiin kvalitatiivista eli laadullista tutki-
musotetta. Määrällinen tutkimus on tekijöiden eli muuttujien mittaamista ja laske-
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mista sekä suhteiden vuorovaikutusten laskemista. Yleisin tiedonkeruumenetelmä 
määrällisessä tutkimuksessa on kyselylomake. (Kananen 2011, 12.)  
Tutkimuksessa käytettiin myös havainnointimenetelmää, jolla kartoitettiin kilpailijoi-
ta. Havainnoinnin pohjalta Revolution pubille tehtiin uusi kilpailija-analyysi. Havain-
noinnilla (observation) saadaan tietoa siitä toimivatko ihmiset, niin kuin he sanovat 
toimivansa. Hirsjärvi, Remes ja Sajavaara kertovat, että Uusitalon (1995, 89) mukaan 
tieteellinen havainnointi on tarkkailua, ei vain näkemistä. Havainnointia pidetään 
yhtenä tieteiden välttämättömänä perusmenetelmänä. Kyselyt ja haastattelut ovat 
osittain syrjäyttäneet havainnoinnin, joka on melko työläs menetelmä. Havainnoinnin 
etuna on, että sillä saadaan välitöntä ja suoraa tietoa yksilöiden, ryhmien ja organi-
saatioiden käyttäytymisestä. Havainnoinnin avulla päästään luonnollisiin ympäristöi-
hin tutkimaan todellista elämää ja maailmaa. Etukäteen tarkasti suunniteltu ja struk-
turoitu havainnointi antaa mielenkiintoista ja monipuolista aineistoa, eikä aikaa ai-
neiston keräämiseen kulu liian kauan. (Hirsjärvi, Remes & Sajavaara 2005, 201-203.) 
Menetelmiä havainnointiin on useita ja ne voidaan jakaa kahteen eri lajiin. Nämä 
havainnoinnin lajit ovat systemaattinen havainnointi ja osallistuva havainnointi. Sys-
temaattinen havainnointi on systemaattista ja jäsenneltyä, havainnoija ei osallistu, 
vaan on ulkopuolinen toimija. Osallistuva havainnointi on vapaasti tilanteen mukaan 
muotoutuvaa ja havainnoija osallistuu ryhmän toimintaan. (Hirsijärvi ym 2005, 203.) 
Opinnäytetyössä käytettiin osallistuvaa havainnointia, eli tutkija osallistui tutkittavien 
toimintaan. 
Määrällisessä tutkimuksessa lähtökohtana on tutkimuksen tutkimusongelma, johon 
tarvitaan ratkaisua. Tutkimusongelman ratkaisemiseksi tarvitaan tietoa. Ensin täytyy 
määritellä, mitä tietoa ongelman ratkaisemiseksi tarvitaan. Seuraava vaihe on keksiä 
mistä tarvittava tieto hankitaan ja miten se kerätään. Valittu tiedonkeruumenetelmä 
vaikuttaa suuresti kysymyksiin joita käytetään. (Kananen 2011, 21.) 
Määrällinen tutkimusote sopii opinnäytetyöhön hyvin, koska työn tarkoituksena on 
saada luotettavaa tietoa Revolution pubin asiakkaista ja heidän käyttäytymistottu-
muksista. Määrällisessä tutkimuksessa tätä tietoa voidaan yleistää, jotta saadaan 
tietoon millaisena asiakkaat pitävät pubia ja miten pubin toimintaa voitaisiin paran-
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taa entisestään. Tämän kautta saadaan nykyiset asiakkaat entistä tyytyväisemmiksi 
Revolution pubiin ja sen palveluihin.  
Kvantitatiivisessa tutkimuksessa voidaan käyttää sekä avoimia, että strukturoituja 
kysymyksiä. Strukturoidut kysymykset sisältävät valmiit vastausvaihtoehdot. Kanasen 
mukaan kaikista tärkeintä kyselyä tehdessä on kuitenkin muistaa, että kysymykset 
ovat yksiselitteisiä, vastaajalla on tieto ja halu antaa kysymyksiin liittyvä tieto ja hän 
ymmärtää kysymykset oikein. Tutkimuksen luotettavuus ja laatu riippuvat kyselyn 
kysymyksistä. Jokaisen kyselyyn vastaavan tulee ymmärtää kysymykset samalla taval-
la. (Kananen 2011, 30.) 
Kvantitatiivisen eli määrällisen tutkimuksen tiedonkeruun suunnittelu noudattaa ku-
viossa viisi näkyvää prosessia. Tutkimuksen jokainen vaihe, vaikuttaa seuraavaan vai-
heeseen. Populaation määrittely on kriittisen vaihe, seuraavien vaiheiden toteutus 
vaikeutuu, jos populaatiosta eli tutkimuskohteesta ei ole olemassa tilastotietoja tai 
rekisteriä. (Kananen 2011, 65.) 
 
 
Kuvio 9. Kvantitatiivisen tutkimuksen otannan vaiheet. (Kananen 2011, 56). 
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Kanasen mukaan määrällinen tutkimusote tarvitsee jo suunnitteluvaiheessa määräl-
listä tietoa ilmiöstä. Määrällisen tutkimuksen otannan vaiheissa ensimmäisenä on 
populaation määrittely, jolla tarkoitetaan kohderyhmää, jota tutkittava ilmiö kosket-
taa. Populaatio vastaa kysymykseen, ketä tutkitaan? Populaation lisäksi tulee määri-
tellä ja rajata perusjoukko. Kokonaistutkimuksessa kaikki perusjoukon tilastoyksiköt 
mitataan. Otantatutkimuksessa perusjoukkoa edustaa otos, jonka tuloksia voidaan 
yleistää koskemaan perusjoukkoa. (Kananen 2011, 65.) 
Tiedonkeruumenetelmät 
Opinnäytetyön tiedonkeruumenetelmäksi valittiin kyselytutkimus ja kyselyn suoritus-
tavaksi paperinen kyselylomake. Tutkimuksen aineisto kerättiin kahdella eri kyselyllä. 
Kyselyt toteutettiin kahtena peräkkäisenä viikonloppuna. Ensimmäinen kysely, josta 
käytetään jatkossa nimitystä Revolutionin asiakaskysely, suoritettiin 14-16.1 Revolu-
tion pubissa. Kysely kaksi eli Amarillon asiakaskysely suoritettiin ravintola Amarillossa 
22.1. Aineisto kerättiin kahdella erilaisella kyselyllä kahdesta eri paikasta, jotta saatiin 
mahdollisimman laaja otanta Revolution pubin asiakaskunnasta.  
Kokonaistutkimus ei tullut kysymykseen tässä tutkimuksessa, koska se olisi vaatinut 
asiakasrekisterin sekä enemmän resursseja. Tutkimukseen valittiin otokseen perus-
tuva tutkimus. Ongelmaksi muodostui tarkan perusjoukon määritteleminen, koska 
ravintoloilla ei ole tietoa tarkoista asiakasmääristä. Perusjoukon määrittelyssä apuna 
käytettiin ravintoloiden maksutapahtumien määriä ja havainnointia joiden avulla 
arvioitiin ravintoloiden keskimääräisiä asiakasmääriä. Taulukosta yksi selviää molem-
pien kyselyiden otokset, sekä arvioidut perusjoukot viikonloppuillalta. 
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Taulukko 1. Tutkimuksen luotettavuus: otos-populaatio. 
 
 
Tutkimustuloksien analysoinnissa otettiin huomioon, että perusjoukon määrä on ar-
vio. Asiakasmäärien todettiin kuitenkin olevan merkittävän suuria, koska kyseessä on 
kaksi Jyväskylän suosituinta ja menestyneintä ravintolaa (Taulukko 1). Tutkimuksen 
otannaksi valittiin harkinnanvaraisen otannan ja ryväsotannan sekoitus. Harkinnan-
varaisessa otanta on ei todennäköisyyteen perustuva otanta, jossa havaintoyksiköt 
valitaan harkinnan mukaan. Havaintoyksikköjen valinta ei perustu tilastoihin eikä 
tilastollisiin menetelmiin. Valinnat tehdään sillä perusteella, että havaintoyksiköiden 
uskotaan kuvaavan perusjoukkoa parhaiten. Kun taas ryväsotannassa (cluster samp-
ling), mennään sinne missä perusjoukko on ja tutkitaan kaikki ryppään alkiot, eli tässä 
tapauksessa kyselylomake annettiin kaikille paikalla oleville asiakkaille. (Kananen 
2011, 69-72.) 
Kanasen mukaan tutkimuksessa on tärkeää ottaa huomioon kadon käsittely. Kaikkia 
otoksen alkioita eli vastaajia ei joko tavoiteta, tai he eivät halua vastata. Tämä vaikut-
taa siihen, että tavoittamattomien kohdalta jäävät mittaukset tekemättä ja virhe-
mahdollisuudet tuloksessa kasvavat. Erityisesti posti- ja webbikyselyissä kato on erit-
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täin suuri ongelma. (Kananen 2011, 72.) Otoksen kokoa ja riittävyyttä mietittäessä 
otettiin huomioon ravintoloiden keskimääräiset asiakasmäärät ja mahdollinen kato. 
Ravintola Amarillo ja Revolution pub ovat tällä hetkellä Jyväskylän suosituimpia ra-
vintoloita, joten vaikka perusjoukkoa ei voitu tarkasti määritellä, voidaan todeta, että 
molemmissa ravintoloissa käy kuukauden aikana merkittävästi asiakkaita. 
Molemmat kyselyt tehtiin Webropol-ohjelmalla ja suoritustavaksi valittiin kontrolloi-
tu kysely, eli mentiin henkilökohtaisesti jakamaan paperiset kyselylomakkeet asiak-
kaille. Tämä ratkaisu todettiin toimivammaksi ympäristössä jossa käytetään alkoho-
lia. Kontrolloidussa kyselyssä kato jää mahdollisimman pieneksi eikä virheellisiä tu-
loksia synny (Kananen 2011, 72.) Tutkimuksessa oli tavoitteena saada molemmista 
kyselyistä vähintään sata vastausta, jotta tuloksia voidaan yleistää. Tavoite täyttyi 
hyvin ja vastauksia saatiin jopa hieman enemmän. 
Kyselylomakkeet laadittiin yhteistyössä toimeksiantajan kanssa, jotta toimeksiantaja 
hyötyi kyselyn tuloksista mahdollisimman paljon. Kyselylomakkeet suunniteltiin niin, 
että niillä saatiin vastauksia tutkimuskysymyksiin ja tätä kautta tutkimusongelmaan. 
Lomakkeissa oli sekä strukturoituja että avoimia kysymyksiä. Kyselylomakkeet suun-
niteltiin tarkasti ja huolellisesti, jotta voitiin olla varmoja, että kaikki vastaajat ym-
märtävät kysymykset samalla tavalla, ja tulokset ovat luotettavia. Kyselylomakkeet 
testattiin muutamalla koekäyttäjällä ennen kyselyiden suorittamista. 
Revolutionin asiakaskysely 
Ensimmäinen kysely suoritettiin 14.1-16.1 kello 19-23 välillä Revolution pubissa. Ky-
selyn kohdeyleisönä olivat pubin nykyiset asiakkaat, sekä kanta-asiakkaat. Kyselyn 
ajankohdaksi valittiin yksi arki-ilta ja perjantai- ja lauantai-illat. Tällöin kyselyyn saa-
tiin mahdollisimman laaja otanta Revolution pubin asiakkaista. Kyselyajankohdaksi 
valittiin alkuilta, jolloin pubissa oli riittävästi asiakkaita, mutta tunnelma oli sopivan 
rauhallinen, eivätkä asiakkaat olleet liian humalassa vastatakseen kyselyyn. Havain-
nointi tapahtui aistinvaraisesti, eikä liian päihtyneille asiakkaille annettu kyselyloma-
ketta. 
Revolutionin asiakaskyselyssä kysyttiin asiakkailta kuinka usein ja minkä takia he käy-
vät Revolution pubissa, kuinka tyytyväisiä he ovat Revolution pubin juoma- ja ruoka-
valikoimaan, sekä palveluun ja tunnelmaan ja mitä he haluaisivat lisää pubin ruokalis-
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talle. Lisäksi kysyttiin mitä hyvää Revolution pubissa on verrattuna muihin ravintoloi-
hin ja mitä kehitettävää pubissa on? Toimeksiantaja halusi saada tietoa miten asiak-
kaita saisi käymään pubissa enemmän arki-iltaisin. Näiden lisäksi kysyttiin mitä muita 
pubeja vastaajat käyttävät ja mikä on heidän suosikkipubinsa, jotta saatiin selville 
Revolution pubin kilpailijoita. Kyselyn loppuun sijoitettiin vielä muutamia tausta-
muuttujia selvittäviä kysymyksiä, joita voitiin käyttää apuna asiakasarkkityyppejä 
luodessa. (Liite 1.) 
Tutkija esittäytyi asiakkaille ja kysyi lupaa häiritä, jonka jälkeen hän kertoi mistä kyse-
lyssä oli kysymys ja pyysi asiakkaita vastaamaan kyselyyn. Kyselylomake annettiin 
kaikille Revolution pubin asiakkaille alkuillasta 14-16.1. Melkein kaikki kenelle kysely-
lomake annettiin vastasivat, ainoastaan viisi henkilöä kieltäytyi vastaamasta kyselyyn. 
Yleisemmäksi syynä kieltäytymiseen oli se, että asiakkailla oli kesken ottelun katso-
minen tai ystävän kanssa kuulumisten vaihtaminen. Aineiston keruuseen käytettiin 
aikaa kuusi tuntia ja vastauksia saatiin yhteensä 116. Vastauksia oltaisiin saatu 
enemmänkin, mutta kymmenen lomaketta jouduttiin hylkäämään, koska vastaajat 
eivät olleet täyttäneet kyselylomakkeen toista puolta ollenkaan.  
Amarillon asiakaskysely 
Toinen kysely suoritettiin ravintola Amarillossa perjantaina 22.1 kello 18-20.30 välillä. 
Kyselyn paikaksi valikoitui ravintola Amarillo, joka on yksi Jyväskylän suosituimmista 
ravintoloista. Amarillossa käy aina paljon asiakkaita, mikä teki siitä loistavan paikan 
suorittaa kysely. Keskimaan johdolta ja Amarillon ravintolapäälliköltä kysyttiin etukä-
teen lupa aineiston keruuta varten. Kyselyn suoritusajankohdaksi valittiin perjantai-
alkuilta, jolloin ravintolassa on paljon ihmisiä ruokailemassa, mutta he eivät ole liian 
päihtyneitä. Kyselylomake annettiin kaikille halukkaille asiakkaille tuona aikana. Vas-
taajiksi haluttiin ihmisiä, jotka käyttävät Jyväskylän ravintoloita ja pubeja, mutta eivät 
ole välttämättä Revolutionin kanta-asiakkaita, tai käy siellä kovin usein. Kyselyn ta-
voitteena oli saada laajempi tutkimustulos Revolution asiakkaista sekä kartoittaa Re-
volution pubin kilpailijoita ja heidän toimintaansa. 
Kyselylomake laadittiin kyselyn yksi lomakkeesta varioiden, jotta saatiin vastauksia 
samoihin kysymyksiin ja tuloksia oli helppo verrata toisiinsa. Amarillon asiakasky-
selyssä kysyttiin asiakkaiden pubien käyttämistottumuksista; kuinka usein ja missä 
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pubeissa he käyvät, sekä minkä takia. Kyselylomakkeessa kysyttiin asiakkailta mitä 
ruokia he haluaisivat syödä pubissa, mikä saisi heidät käymään pubeissa arki-iltaisin, 
ja millaisen uuden pubin he haluaisivat Jyväskylään. Kyselyn lopussa oli kysymys olet-
ko käynyt Revolution pubissa, johon kyllä vastanneille oli jatkokysymys, jolla kartoi-
tettiin asiakkaiden tyytyväisyyttä Revolution pubin palveluihin. (Liite 2)  
Aikaa aineiston keruuseen käytettiin kaksi ja puoli tuntia, jonka aikana saatiin yh-
teensä 114 vastausta. Tänä aikana vain muutama henkilö kieltäytyi vastaamasta ky-
selyyn, yleisimpänä syynä miksi kyselyyn ei haluttu vastata oli se, että vastaaja oli 
alaikäinen. Muutama jätti myös vastaamatta sen takia, että he eivät asuneet Jyväsky-
lässä, joten he kokivat, etteivät osaa arvioida Jyväskylän pubitarjontaa tarpeeksi hy-
vin.  
Kaikki kyselyihin vastanneet saivat drinkkilipun Revolutioniin. Kyselyiden jälkeen tu-
lokset syötettiin Webropoliin, josta saatiin kyselyiden tulokset excel-muodossa, ja 
syötettiin ne SPSS-ohjelmaan jatkoanalysointia varten.  
Kilpailija-analyysi 
Revolutionin konseptikiteytyksessä oli vuonna 2013 määritelty Revolution pubin pää-
kilpailijat. Suurimmaksi kilpailijaksi oli valittu kotisohva, toiseksi suurimpina uhkina 
nähtiin ravintolat Grand Star Cafe, Matsi Bar ja Public Corner. Sekä kolmanneksi suu-
rimpina kilpailijoina koettiin Harry’s, Old Bricks ja Hemingway’s. (Revolution Konsep-
tikiteytys 2013.) Suurin osa näistä edellä mainituista ravintoloista on jo lopettanut 
toimintansa tai muuttanut konseptiaan, joten kilpailija-analyysin päivitys oli ajankoh-
tainen. 
Havainnointimenetelmäksi valittiin osallistuva havainnointi, jossa tutkija osallistuu 
tutkittavien toimintaan. Käytännössä tämä tarkoitti, että tutkija meni ravintoloihin 
paikanpäälle havainnoimaan ravintoloiden tunnelmaa ja asiakkaita. Kilpailija-
analyysin havainnointi-illaksi valittiin sellainen viikonloppuilta, jolloin oli JYP:n peli.  
Ennen havainnointia tutustuttiin yrityksien internet- sivuihin, sekä heidän sosiaalisen 
median aktiivisuuteen ja markkinointiin. Havainnoinnissa kiinnitettiin huomiota eri-
tyisesti ravintoloiden hintatasoon, tunnelmaan, viihtyvyyteen ja siihen kuinka paljon 
paikalla on asiakkaita. Jokaisessa ravintolassa vietettiin noin puolituntia ja kirjattiin 
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huomiot edellä mainituista asioista ylös. Havainnointipaikat valittiin tutkimustuloksis-
ta saatujen tietojen perusteella. Tutkimustuloksista nousi selkeästi muutama kilpailija 
Revolution pubille. Havainnoitaviksi pubeiksi valittiin Social House, Matsi Bar, Harry’s, 
Passion Food & Bar ja Hemingway’s. Havainnointi tapahtui perjantaina 29.1.2016 
puoli seitsemän ja yhdeksän välillä.  
5.3 Aineiston analysointi 
Molempien kyselyiden tulokset syötettiin Webropoliin, jonka avulla tuloksia analysoi-
tiin. Kyselyiden strukturoitujen kysymyksien vastauksista tehtiin kuvioita ja taulukoita 
SPSS:llä ja Webropolilla, joiden avulla tuloksia voitiin analysoida paremmin. Tulokset 
selitettiin kuvioiden ja taulukoiden avulla auki, jotta tuloksia ymmärrettäisiin pa-
remmin ja saataisiin niistä kaikki tarvittava tieto irti. Tätä aineiston analysointimene-
telmää kutsutaan aineiston ymmärtämiseksi. (Hirsjärvi, Remes & Sajavaara 2009, 
219). 
Avoimien kysymysten vastaukset käytiin läpi ja luokiteltiin teemoittain, jotta saatiin 
selville, miten paljon samankaltaisuuksia vastauksissa oli. Tämän jälkeen nähtiin 
kuinka monta vastaaja oli mitäkin mieltä, ja tuloksia pystyttiin paremmin tulkitse-
maan ja yleistämään. Sanallisia vastauksia analysoitiin myös Webropolin Text Mining 
-ohjelmalla, jonka avulla nähtiin helposti mitä sanoja oli käytetty eniten vastauksissa. 
Text Mining:lla saatiin tehtyä erilaisia ryhmiä, joihin kuhunkin laitettiin yleisimmin 
esiintyviä sanoja. Näiden ryhmien pohjalta Text Mining-ohjelmalla saatiin tehtyä 
myös sanallisista vastauksista kuvioita, joista tuloksia on helpompi tulkita. Aineiston 
tuloksia peilattiin tutkimuskysymyksiin ja niistä muodostettiin vastauksia esitettyihin 
tutkimuskysymyksiin, jotta saatiin tutkimusongelma ratkaistua. 
Kanasen mukaan kvantitatiivisessa tutkimuksessa ollaan kiinnostuneita asioiden väli-
sistä riippuvuussuhteista, joiden löytäminen mahdollistaa asioihin vaikuttamisen. 
Kahden muuttujan välisiä riippuvuuksia voidaan tarkastella ristiintaulukoinnin avulla 
tai riippuvuuksia kuvaavilla tunnusluvuilla, jotka kuvaavat riippuvuuden laatua ja 
voimakkuutta. Ristiintaulukoidussa taulukossa tarkastellaan samanaikaisesti kahta eri 
muuttujaa. (Kananen 2011, 77.) 
41 
 
 
Ristiintaulukoinneista etsitään riippuvuuksia tai säännönmukaisuuksia, muuttujan 
muuttuessa, kasvaako vai pieneneekö toisen muuttujan arvo. Riippuvuuksien tulkinta 
tehdään aina prosenttitaulukosta asetetun tutkimusongelman mukaisesti. Ongel-
maksi voi muodostua syy-seuraussuhteen löytyminen. Taulukkoa tarkastellessa voi 
syy näyttää selvältä, mutta taustalta voi löytyä piilomuuttujia, jotka vaikuttavat asi-
aan. (Kananen 2011, 79.) 
Kvantitatiivisessa tutkimuksessa selvitetään määriä, riippuvuuksia sekä syitä ja seu-
rauksia. Tutkimuksen tilastollisessa päättelyssä lähdetään oletuksesta, että saadut 
tulokset voidaan yleistää koskemaan perusjoukkoa. Tilastolliset jakaumat saaduista 
tuloksista toistuvat ja vastaavat perusjoukon jakaumia. Turvallisinta luotettavuuden 
kannalta olisi tutkia kaikki perusjoukon tilastoyksiköt, mutta tämä ei yleensä ole 
mahdollista kustannus- ja aikarajoitteista johtuen. Usein joudutaan tyytymään otok-
seen perusjoukosta, josta tehdään johtopäätökset. (Kananen 2011, 85.) 
Tilastollisessa päättelyssä esitetään oleelliset jakaumaluvut tutkimusongelman kan-
nalta. Jakaumalukuja käytetään tulosten yleistämiseksi perusjoukkoon. (Kananen 
2011, 85.) Ristiintaulukointia, korrelaatio- ja regressioanalyysia voidaan käyttää ai-
neiston analyysimenetelminä. Menetelmillä voidaan selittää riippuvuudet tai riippu-
vien muuttujien erot. Kaikille edellä mainituille menetelmille on yhteistä muutoksen 
mittaaminen. Menetelmien käyttömahdollisuudet riippuvat muuttujien luonteesta. 
(Kananen 2011, 92.) 
Webropolin jälkeen aineisto siirrettiin SPSS-ohjelmaan jatkoanalysointia varten. 
SPPS-ohjelmalla tehtiin ristiintaulukointeja ja tutkittiin ryhmien merkittävyyseroja ja 
riippuvuuksia. Aineisto luokiteltiin uudestaan niin, että jaettiin vastaajat ikäryhmän 
mukaan kahteen eri ryhmään, nuoriin ja vanhoihin. Nuorien vastaajien ryhmä koostui 
alle 18 -vuotiaista sekä 18 - 25-vuotiaista. Kun taas vanhempien vastaajien ryhmä piti 
sisällään kaikki muut yli 26 -vuotiaat vastaajat. Aineisto luokiteltiin uudestaan, myös 
sen perusteella miten usein vastaajat käyvät pubeissa, jotta nähtiin oliko usein käy-
vien eli kanta-asiakkaiden vastauksissa eroja harvoin käyviin, eli satunnaisiin asiakkai-
siin verrattuna. SPSS:ssä ristiintaulukoitiin naisten ja miesten, nuorien ja vanhojen, 
sekä kanta-asiakkaiden ja satunnaisesti käyvien asiakkaiden tyytyväisyyksiä. SPSS:ssä 
etsittiin eri ryhmien tyytyväisyyksien eroja t-testien avulla.  
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5.4 Tutkimuksen luotettavuus 
Tutkimustulosten luotettavuus ja pätevyys vaihtelevat, vaikka tutkimuksissa pyritään 
välttämään virheiden syntyminen. Tämän takia jokaisessa tutkimuksessa pyritään 
arvioimaan tehdyn tutkimuksen luotettavuutta. Luotettavuuden arvioinnissa voidaan 
käyttää erilaisia mittaus- ja tutkimustapoja. Tutkimuksen reliaabeliuksella 
tarkoitetaan mittatulosten toistettavuutta. Tällä tarkoitetaan tutkimuksen kykyä 
antaa ei-sattumanvaraisia tuloksia. Reliaabelius voidaan todeta monella eri tavalla. 
Esimerkiksi kvantitatiivisissa tutkimuksissa on kehitetty erilaisia tilastollisia 
menettelytapoja, joilla voidaan arvioida mittareiden luotettavuutta. (Hirsjärvi ym 
2009. 231.) 
Validius eli pätevyys on toinen tutkimuksen arviointiin ja luotettavuuteen liittyvä 
käsite. Validius tarkoittaa mittarin kykyä mitata, juuri sitä, mitä on tarkoitus mitata. 
Tutkija kuvittelee tutkivansa todellisuutta, mutta mittarit ja menetelmät eivät aina 
vastaa tätä todellisuutta. Kyselylomakkeiden kysymyksiin, voidaan saada erilaisia 
vastauksia, jos vastaajat ovat käsittäneet kysymykset eritavalla kuin tutkija, jolloin 
tuloksia ei välttämättä voida pitää tosinaja pätevinä. Näin ollen mittari voi aiheuttaa 
tuloksiin virheitä. (Hirsjärvi ym 2009. 231-232.) 
Tutkimus oli tarkasti ja huolellisesti dokumentoitu, jotta sen aukottomuus voitiin 
todeta alusta loppuun. Tutkimus voidaan toistaa täysin samanlaisena kuin se oli nyt, 
ja siitä saataisiin luultavasti samantyylisiä vastauksia kuin nytkin. Perusjoukon 
määrän tarkka määrittely oli mahdotonta, koska ravintoloilla ei ole tiedossa tarkkoja 
asiakasmääriä. Taulukossa yksi oli kuvattu tutkimuksien otannat sekä arvioidut 
perusjoukkojen määrät. Tämä voi heikentää tutkimuksen luotettavuutta, eikä 
tutkimuksen tuloksia voi tästä syystä täysin yleistää koskemaan koko perusjoukon 
mielipiteitä ja yleistyksiä tehdessä tulee olla varovainen. Tutkimukseen saatiin 
kuitenkin paljon vastauksia, eli otos on tarpeeksi suuri kuvatakseen melko hyvin 
Revolution pubin asiakkaiden mielipiteen pubin palveluista. 
Tutkimuksen kyselylomakkeiden kysymykset olivat tarkkaan mietittyjä, jotta niillä 
mitattiin juuri oikeita asioita. Kyselylomakkeet testattiin muutamalla käyttäjällä 
ennen tutkimusta. Kysymykset laadittiin niin, että kaikki vastaajat ymmärsivät 
kysymykset samalla tavalla, jolloin saatiin yhtenäisiä vastauksia. Amarillon 
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asiakastutkimuksessa olisi voinut olla määritelmä siitä millainen on pubi, jotta kaikki 
vastaajat olisivat mieltäneet pubin samanlaiseksi. Nyt vastauksissa oli hieman 
eroavaisuuksia, siinä mitä vastaajat pitivät pubina.  
Tutkimuksen otoksien kadot olivat todella pieniä, koska melkein kaikki kenelle 
kyselyä tarjottiin, halusivat vastata kyselyyn. Tämän lisäksi tutkimuksen 
luotettavuutta parantaa myös se, että sama henkilö suoritti molemmat kyselyt sekä 
analysoi tutkimustulokset, jolloin hänelle syntyi kokonaisvaltainen kuva 
tutkimuksesta ja sen tuloksista.  
6 Tutkimuksen tulokset 
6.1 Vastaajien tiedot 
Revolutionin asiakaskyselystä saatiin yhteensä 116 vastausta. Taulukosta kaksi näkyy, 
että vastaajista 65 (57,5 %) oli miehiä ja 48 (42,5 %) oli naisia. Kolme vastaajaa oli 
jostain syystä jättänyt vastaamatta kohtiin sukupuoli ja ikä, joten tässä taulukossa 
kokonaisvastaajien summa on vain 113. 
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Taulukko 2. Revolutionin asiakaskyselyn vastaajien tiedot. 
 
 
Kyselyyn vastanneiden iät jakautuivat muuten aika tasaisesti, mutta selvästi suurin 
osa kyselyyn vastanneista miehistä (52 %) ja naisista (65 %) kuului ikäryhmään 18 - 
25-vuotiaat. Seuraavaksi eniten vastaajia oli ikäryhmässä 26 - 30-vuotiaat, johon 
miehistä kuului 28 % ja naisista 25 %. Yhteensä koko kyselyn 113 vastaajasta yli puo-
let (65 %) kuului ikäryhmään 18 - 25-vuotiaat. Vastaajien joukossa ei ollut yhtään 51 - 
60-vuotiaita, mutta yksi vastaaja oli yli 61-vuotias (Taulukko 2). 
Revolutionin asiakaskyselyssä kysyttiin vastaajien ammattia, jotta tuloksien perus-
teella voitiin tehdä Revolution pubille asiakasarkkityypit. Kuviossa 10 on kyselyyn 
vastanneiden yleisimmät ammatit. 
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Kuvio 10. Revolutionin asiakaskyselyn vastaajien yleisimmät ammatit. 
 
Suurin osa kyselyyn vastanneista, jopa 28 vastaajaa, ilmoitti ammatikseen opiskelija. 
Toiseksi eniten vastaajissa oli tarjoilijoita, myyjiä, jääkiekkoilijoita, lähihoitajia ja työt-
tömiä. Vastaajien joukossa oli myös muutamia merkonomeja, vartijoita, baarimikkoja 
ja yrittäjiä. (Kuvio 10.) 
Amarillon asiakaskyselyyn saatiin yhteensä 113 vastausta. Vastaajista enemmistö oli 
(62 %) oli naisia, ja miehiä vastanneiden joukossa oli loput (38 %). Tässä kyselyssä 
vastaajien iät jakautuivat tasaisemmin kuin Revolutionin asiakaskyselyssä, mutta täs-
säkin kyselyssä suurin osa vastaajista, melkein puolet (46 %) kuului ikäryhmään 18 - 
25-vuotiaat. Miehistä tähän ryhmään kuului 15 (35 %) ja naisista 31 (44 %). Vastaa-
jien joukossa oli myös muutama (5) alaikäinen, jotka olivat kaikkia naisia. Ikäryhmiin 
26 - 50 oli tullut melko tasaisesti vastauksia. Yli 61-vuotiaita vastaajia ei ollut yhtään. 
(Taulukko 3.) 
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Taulukko 3. Amarillon asiakaskyselyyn vastaajien tiedot. 
 
 
6.2 Asiakkaiden tyytyväisyys Revolution pubin palveluihin 
Tutkimuksella haluttiin ensisijaisesti saada tietoa Revolution pubin asiakkaiden tyyty-
väisyydestä pubin palveluihin ja tuotteisiin. Revolutionin asiakaskyselyssä kysyttiin 
vastaajien tyytyväisyyttä muun muassa Revolution pubin juoma- ja ruokavalikoi-
maan, tunnelmaan, musiikkiin, asiakaspalveluun. Taulukosta neljä selviää, kuinka 
monta ihmistä kuhunkin kohtaan on vastannut, prosentit sekä määrälliset arvot siitä, 
kuinka paljon kysymykseen vastanneista on valinnut minkä vaihtoehdon asteikolla 
(+2, +1, 0, -1, -2) sekä kunkin palvelun saama keskiarvo. (Taulukko 4.) 
 
47 
 
 
Taulukko 4. Revolutionin asiakaskyselyn vastaajien tyytyväisyys Revolution pubiin. 
 
 
Tuloksien mukaan vastaajat ovat eniten tyytyväisiä Revolution pubin henkilökuntaan 
(ka 1,68), ja jopa 71 % vastaajista oli todella tyytyväisiä Revolution pubin henkilökun-
taan. Toiseksi tyytyväisempiä oltiin asiakaspalveluun (ka 1,63), ja kolmanneksi tyyty-
väisimpiä oltiin Revolution pubin tunnelmaan (ka 1,42). Urheiluohjelmien valikoima 
(ka 1,10) ja ruokalista (ka 1,03) saivat myös hyvät keskiarvot. (Taulukko 4.)  
Kaikkein tyytymättömimpiä oltiin hintatasoon (ka 0,46), 23 % vastaajista oli hieman 
tyytymättömiä ja 5 % todella tyytymättömiä Revolution pubin hintatasoon. Toiseksi 
tyytymättömimpiä oltiin pubin viinivalikoimaan (ka 0,47), mutta 52 % vastaajista oli 
vastannut, ettei tiedä, mitä mieltä on, tai ei osaa sanoa, kuinka tyytyväinen on. Tämä 
vaikutti viinivalikoiman keskiarvoon näyttäen, että siihen oltaisiin tyytymättömimpiä 
kuin oikeasti ollaankaan. Kokonaisuudessaan taulukosta kolme selviää, että Revolu-
tionin asiakaskyselyn vastaajat ovat tyytyväisiä Revolution pubin palveluihin kaikilla 
osa-alueilla. (Taulukko 4.) 
Taulukosta viisi selviää Amarillon asiakaskyselyn vastaajien tyytyväisyys Revolution 
pubin palveluihin. Vastaajat olivat tyytyväisimpiä Revolution pubin asiakaspalveluun 
(ka 1,36), henkilökuntaan (ka 1,21) ja tunnelmaan (ka 1,17).  
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Taulukko 5. Amarillon asiakaskyselyn vastaajien tyytyväisyys Revolution pubiin. 
 
 
Molempien kyselyiden vastaajat olivat tyytyväisimpiä samoihin asioihin, asiakaspal-
veluun, henkilökuntaan ja tunnelmaan, mutta Revolutionin asiakaskyselyyn vastan-
neet olivat hieman tyytyväisempiä kuin Amarillon kyselyyn vastanneet. (Taulukko 5.)  
Amarillon asiakaskyselyn vastaajat olivat tyytymättömimpiä oluiden ja urheiluohjel-
mien valikoimaan. Amarillon kyselyyn vastanneet olivat reilusti tyytymättömämpiä 
niihin kuin Revolutionin kyselyyn vastanneet asiakkaat. Olutvalikoima sai keskiarvoksi 
0,46, kun Revolutionin asiakaskyselyssä keskiarvo oli 0,83. Urheiluohjelmien valikoi-
man keskiarvoksi tuli 0,32, ja Revolutionin asiakaskyselyssä keskiarvo oli 0,85. Amaril-
lon asiakaskyselyn tuloksiin vaikuttaa merkittävästi se, että olutvalikoimassa 55 % 
vastaajista ja urheiluohjelmien valikoimassa 61 % vastaajista ei osannut sanoa, mitä 
mieltä on. (Taulukko 5.)  
Vastaajien osaamattomuuden kertoa, mitä mieltä ovat, voi selittää se, että suurin osa 
Amarillon asiakaskyselyn vastaajista kertoi käyvänsä Revolution pubissa vain harvoin 
tai silloin tällöin. Myös Amarillon asiakaskyselyn vastaajat olivat tyytymättömimpiä 
hintatasoon. Amarillon asiakaskyselyn vastaajista 18 prosenttia oli tyytymätön Revo-
lution pubin hintatasoon, jolloin keskiarvoksi sille tuli 0,49. (Taulukko 5.) 
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Aineistoa analysoidessa Revolutionin asiakaskyselyn eri sukupuolten mielipiteissä 
löydettiin vain pieniä eroavaisuuksia. Urheiluohjelmien valikoima -kohdassa ero oli 
kuitenkin tilastollisesti merkittävä. Miesten tyytyväisyyden keskiarvo urheiluvalikoi-
maan oli 1,27, kun taas naisten keskiarvo oli vain 0,83. (Taulukko 6.) 
 
Taulukko 6. Revolutionin asiakaskyselyn miehien ja naisien tyytyväisyydet ristiintau-
lukoituna
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Taulukosta seitsemän selviää, että miesten ja naisten välillä oli tilastollisesti merkit-
tävä ero siinä, miten tyytyväisiä he olivat Revolution pubin urheiluohjelmien valikoi-
maan. 
 
Taulukko 7. T-testi Revolutionin asiakaskyselyn vastaajien sukupuolien välisistä ero-
ista tyytyväisyyteen 
 
 
Kyselyiden vastaajien ikäryhmät jaettiin kahteen eri osaan, jotta tuloksia pystyttiin 
tarkastelemaan t-testien avulla. Ensimmäinen ikäryhmä oli nuoret, johon kuuluivat 
kaikki 18 - 25-vuotiaat vastaajat. Toinen ryhmä oli vanhat, johon kuuluivat kaikki yli 
26-vuotiaat vastaajat. Nuorien ja vanhojen vastaajien välillä ei ollut tilastollisesti 
merkittäviä eroja. 
Revolutionin asiakaskyselyn vastaajat luokiteltiin uudestaan sen perusteella, miten 
usein he käyvät pubissa. Ryhmät jaettiin satunnaisiksi asiakkaiksi ja kanta-asiakkaiksi. 
Taulukossa kahdeksan ovat harvoin ja usein käyvien tyytyväisyydet ristiintaulukoitu-
na. Analyyseista huomattiin, että näiden kahden ryhmän välillä on selvästi merkittä-
viä eroja. Satunnaisesti käyvät asiakkaat ovat tyytymättömämpiä Revolution pubin 
hintatasoon, musiikkiin ja tunnelmaan kuin usein käyvät kanta-asiakkaat. T-testi 
osoittaa, että ero ryhmien välillä on tilastollisesti merkittävä. (Taulukko 9.) 
51 
 
 
Taulukko 8. Revolutionin asiakaskyselyn satunnaisten ja kanta-asiakkaiden 
tyytyväisyydet ristiintaulukoituna 
 
 
Taulukko 9. T-testi Revolutionin asiakaskyselyn harvoin ja usein käyvien asiakkaiden 
tyytyväisyydestä 
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Amarillon asiakaskyselyn tuloksia analysoitiin samalla tavalla kuin Revolutionin asia-
kaskyselyn tuloksia. Eroavaisuuksia etsittiin sukupuolten, ikäryhmien ja satunnaisten 
sekä kanta-asiakkaiden väliltä. Harvoin ja usein käyvien väliltä ei löydetty tilastollises-
ti merkittäviä eroavaisuuksia. Taulukosta kymmenen selviää sukupuolien väliset erot 
tyytyväisyydessä Revolution pubin palveluihin ja tuotteisiin. Naiset (ka 0,84) ovat 
selvästi enemmän tyytyväisiä Revolution pubin drinkkilistaan kuin miehet (ka 0,35). 
Miesten ja naisten tyytyväisyyksien välillä merkittäviä eroavaisuuksia löydettiin vas-
taajien tyytyväisyydessä Revolution pubin drinkkilistaan ja ero on tilastollisesti mer-
kittävä, kuten selviää taulukosta yksitoista.  
 
Taulukko 10. Amarillon asiakaskyselyn sukupuolien tyytyväisyydet ristiintaulukoituna 
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Taulukko 11. Amarillon asiakaskyselyn vastaajien sukupuolien erojen t-testi drink-
kivalikoiman tyytyväisyydestä 
 
 
 
Vertaillessa Amarillon asiakaskyselyn nuorien ja vanhojen vastaajien tyytyväisyyksiä 
vastauksissa löydettiin useampia eroavaisuuksia. Nuorempaan ikäryhmään kuuluvien 
ja vanhempaan ikäryhmään kuuluvien asiakkaiden vastausten välillä oli eniten eroa-
vaisuuksia ruokalista -kohdassa. Taulukossa 12 näkyy ristiintaulukoituna nuorien ja 
vanhojen tyytyväisyyksiä Revolutionin palveluihin. Nuoret (ka 1,32) olivat tyytyväi-
sempiä Revolution pubin ruokalistaan, kuin vanhat (ka 0,64).  Erot ovat tilastollisesti 
erittäin merkittäviä. Tilastollisesti merkittäviä eroja oli myös tyytyväisyydessä urhei-
luohjelmien valikoimaan, tunnelmaan ja teemapäiviin. (Taulukko 13.) 
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Taulukko 12. Amarillon asiakaskyselyn nuorien ja vanhojen tyytyväisyydet risti-
intaulukoituna 
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Taulukko 13. Amarillon asiakaskyselyn t-testi nuorien ja vanhojen eroista Revolution 
pubin palveluiden tyytyväisyyteen
 
 
 
Molempien kyselyiden tuloksista kävi ilmi, että vastaajat ovat tyytyväisiä Revolution 
pubin henkilökuntaan, asiakaspalveluun ja tunnelmaan. Taulukosta 14 selviää Revo-
lutionin asiakaskyselyn vastaajien tärkeimmät syyt, miksi he käyvät Revolution pubis-
sa. Taulukosta selviää, että vastaajat käyvät pubissa tunnelman, henkilökunnan ja 
asiakaspalvelun takia. Revolutionin asiakaskyselyn vastaajat ovat tyytyväisimpiä näi-
hin osa-alueisiin ja pitävät niitä tärkeimpinä syinä siihen miksi käyvät Revolution pu-
bissa.  
Revolutionin asiakaskyselyn kysymykseen minkä takia käyt Revolution pubissa, vasta-
si yhteensä 116 ihmistä. Kysymyksessä oli annettu vastaajille ohje, valita kolme tär-
keintä syytä sille, minkä takia käy Revolution pubissa, mutta useimmat vastaajat oli-
vat valinneet useamman kuin kolme syytä. Kyselyyn vastanneiden keskuudessa suu-
rin syy Revolution pubissa käyntiin oli tunnelma (55 %). Henkilökunta (37 %) ja asia-
kaspalvelu (38 %) keräsivät toiseksi eniten kannatusta vastaajien keskuudessa. (Tau-
lukko 14.) 
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Taulukko 14. Tärkeimmät syyt miksi Revolutionin asiakaskyselyn vastaajat käyvät 
Revolution pubissa 
 
 
  
Urheiluohjelmien valikoimaa (31 %) pidettiin myös suuressa roolissa siihen, miksi 
Revolution pubissa käydään. Noin viides osa (21 %) vastaajista vastasi syyn olevan 
jokin muu, kuin mikään kysymyksessä ennalta manituista vaihtoehdoista. Suurin osa 
tähän kohtaan vastanneista, kertoi syyn Revolution pubissa käyntiin olevan kaverit 
jotka käyvät siellä. Ruokalista (18 %), olutvalikoima (17 %) ja hintataso (16 %) saivat 
myös jonkun verran kannatusta vastaajien keskuudessa. (Taulukko 14.) Lisäksi jokin 
muu kohtaan vastattiin muun muassa: JYP-tunnelma, sijainti, O’malleysin ajoista asti 
käyminen ja koettu Revolution perhe: 
Revolution perhe, johonka on ollut etuoikeus tutustua ja viettää aikaa niin pubissa 
kuin reissussa. 
Käyn itkemässä o'mallysin perään 
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Amarillon asiakaskyselyn kysymykseen minkä takia vastaajat käyvät pubeissa saatiin 
yhteensä 109 vastausta. Vastaajien keskuudessa selkeästi suurin syy pubin valintaan 
oli tunnelma (73 %). Toiseksi tärkeimpänä syynä pidettiin musiikkia (39 %), jonka jäl-
keen seuraavina olivat ruokalista (30 %) ja asiakaspalvelu (27 %). (Taulukko 15.) 
 
Taulukko 15. Tärkeimmät syyt miksi Amarillon asiakaskyselyn vastaajat käyvät pu-
beissa 
 
 
Amarillon asiakaskyselyn vastaajat pitävät musiikkia paljon tärkeämpänä kuin Revolu-
tionin asiakaskyselyn vastaajat. Revolutionin kyselyn vastaajien tyytyväisyys Revolu-
tion pubin musiikkiin sai keskiarvoksi 0,85 ja Amarillon kyselyn keskiarvo oli 0,92, eli 
musiikkiin oltiin melko tyytyväisiä. Keskiarvoon vaikutti myös se, että jonkin verran 
vastaajista oli sitä mieltä, ettei tiedä tai osaa sanoa miten tyytyväinen pubin musiik-
kiin on. (Taulukko 15.) 
Revolutionin asiakaskyselyssä kysyttiin vastaajilta mitä hyvää Revolution pubissa hei-
dän mielestään on, verrattuna muihin ravintoloihin. Kysymykseen vastasi sata vastaa-
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jaa. Kuviossa 11 näkyy yleisimpiä sanoja, joita vastauksista nousi esiin. Tässäkin ko-
rostuivat samat asiat kuin edellisissä kysymyksissä, eli tunnelma, henkilökunta ja 
asiakaspalvelu. 
 
Kuvio 11. Revolutionin asiakaskyselyn yleisimmin mainitut asiat Revolution pubin 
vahvuuksista 
 
Eniten kannatusta sai tunnelma, jonka oli vastannut melkein puolet (42) vastaajista. 
Toiseksi eniten kannatusta sai henkilökunta (27). Vastaajat kokivat, että asiakaspalve-
lu (12)  ja ruokalista (12) on Revolution pubissa parempia, kuin muissa ravintoloissa. 
Useat vastaajat kertoivat, että heidän mielestään Revolution pubin sijainti, urheiluva-
likoima on parempia kuin muualla. Vastaajat kokivat, että Revolution pubissa on pa-
rempi meno ja fiilis, kuin muissa pubeissa. (Kuvio 11.) 
Vastaajat arvostivat Revolution pubin rauhallisuutta, ilmapiiriä, tilavuutta, monipuoli-
suutta ja juomavalikoimaa. Muutama vastaaja kertoi tietyn henkilökunnan jäsenen 
olevan ylivoimainen verrattuna, muiden ravintoloiden henkilökuntaan. Opiskelija-
alennuksia pidettiin hyvinä verrattuna muihin ravintoloihin. Revolution pubin kerrot-
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tiin olevan kotoinen, kohtuuhintainen kohtauspaikka, jonne on helppo tulla ja jossa 
on aina tuttuja tiskin molemmilla puolilla. (Kuvio 11.) Otteita vastaajien palautteesta: 
Kotoisa ja tuttavallinen tunnelma. Esko on ihana. Tuntee olonsa tervetulleeksi, kun 
puhuttelellaan etunimellä. Helppo tulla. Kohtauspaikka, aina joku tuttu paikalla. 
Ehdottomasti tunnelma sekä tilat. Hyvä ruokalista ja juomavalikoima. 
Kotoinen tunnelma, helppo tulla ja henkilökunta on positiivista ja ammattitaitoista. 
6.3 Revolution pubin kehittäminen 
Yksi tutkimuksen apukysymyksistä oli, mitä kehitettävää Revolution pubin toiminnas-
sa on? Edellisessä kappaleessa esiteltiin vastaajien tyytyväisyyksiä Revolution pubin 
palveluihin. Taulukosta neljä selvisi, että Revolutionin asiakaskyselyn mukaan asiak-
kaat ovat tyytymättömimpiä Revolution pubin hintatasoon. Taulukosta viisi selvisi, 
että Amarillon asiakaskyselyn vastaajat olivat myös tyytymättömimpiä Revolution 
pubin hintatasoon. Lisäksi olutvalikoimaan oltiin hieman tyytymättömiä.  
Revolutionin asiakaskyselyssä kysyttiin vastaajilta, mitä kehitettävää Revolution pu-
bin toiminnassa mielestäsi on. Kysymykseen saatiin 71 vastausta. Kuviossa 12 näkyy 
vastauksissa yleisimmin mainitut asiat. 
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Kuvio 12. Revolutionin asiakaskyselyn vastaajien yleisimmin mainitut asiat, siihen 
mitä Revolution pubissa pitäisi kehittää 
 
Useimpien vastanneiden mielestä eniten kehitettävää oli palvelun nopeudessa. Vas-
tanneiden mielestä viikonloppuisin ja kiireisinä aikoina tiskillä joutuu jonottamaan 
kohtuuttoman pitkän ajan saadakseen juotavaa. Jonotus aika pitkittyy, koska pubissa 
ei ole tarpeeksi baarimikkoja tarjoilemassa juotavaa. Toiseksi eniten kehitettävää 
asiakkaiden mielestä oli hintatasossa ja tilan käytössä. Asiakkaat kokivat, että pubi on 
usein ruuhkainen ja liian täynnä, joten siellä on vaikea liikkua. Asiakkaat kokivat 
myös, että pubin WC-järjestelyt kaipaavat kehittämistä. Wc on liian kaukana, sinne 
on vaikea löytää, ja varsinkin viikonloppuisin kun pubi ja ravintola ovat täynnä, on 
vaikea päästä liikkumaan WC:n luokse. (Kuvio 12.) 
Vastaajat kokivat, että musiikissa, olutvalikoimassa ja mainonnassa on parannetta-
vaa. Tämän lisäksi asiakkaat toivoivat pubiin muutamaa televisiota lisää, jotta jokai-
sesta istumapaikasta näkisi ottelut. Vastaajien mukaan ruokalistat voisivat olla näky-
villä, illalla musiikkia voisi soittaa kovempaa ja päällekkäisistä urheilulähetyksistä, 
voisi tiedottaa esimerkiksi facebookissa, mitä näytetään. Asiakkaat toivoivat pubin 
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valikoimaan myös enemmän tarjousviinejä, sekä pubiin toivottiin jotain ohjelmaa. 
(Kuvio 12.) Vastaajat kertoivat, että parannettavaa olisi seuraavissa asioissa: 
Live-musiikkia olisi kiva olla joskus arkisinkin myös jotakin tapahtumia tai peli-iltoja 
Joinain hetkinä henkilökunnasta tuntuu olevan pulaa - jonottelut tiskillä venyy 
Tila voisi olla erilainen ja wc:t lähempänä, mutta kiinteistö on alvar aalto-säätiön 
suojelukohde. Jotenka siihen ei pystytä vaikuttamaan 
Revolutionin asiakaskyselyssä kysyttiin vastaajilta, mitä he haluaisivat Revolution 
pubin ruokalistalle. Kysymykseen vastasi 76 ihmistä. Kuviossa 13 on ruokia, joita vas-
tauksissa eniten mainittiin. Eniten ruokalistalle toivottiin erilaisia finger foodeja, pubi 
snacksejä ja naposteluruokia, jotka ovat edullisia ja helppoja syödä.  
 
Kuvio 13. Revolutionin asiakaskyselyn vastaajien yleisimmin mainitut ruoat 
 
Lisäksi toivottiin jotain kevyttä ja pientä syötävää sekä enemmän salaattivaihtoehto-
ja. Näiden lisäksi eniten ruokalistalle toivottiin pizzaa, pastaa, ribsejä, etanoita ja ka-
lakukkoa. Pihvivalikoiman toivottiin myös olevan suurempi. Osa vastaajista toivoi 
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myös O’malleysin suosikkiannoksia Revolution pubin listalle. O’malleysin legendaari-
nen pyttipannu Day after mainittiin muutaman kerran, jonka lisäksi vanhaa platea ja 
kanaleipää toivottiin listalle takaisin. Vastaajat kokivat että tärkeintä pubiruoassa on 
helppous ja nopeus. Lisäksi jotain pientä ruokaa toivottiin saavan silloinkin kun keit-
tiö on kiinni. (Kuvio 13.) Vastaajat halusivat Revolution pubin ruokalistalle mm: 
Legendaarisen Day after krapula pannun saisi palauttaa 
Sormisyötävät, pientä & helppoa. 
Pientä pubiruokaa, jota saisi myös keittiön aukioloaikojen ulkopuolella. Snackit yms 
Naposteluruokia oluen kanssa 
Edellä mainittujen ruokien lisäksi listalle toivottiin myös munakkaita, bataattiranska-
laisia, chilidogia, erilaisia lihaisia makkaroita, nachoja, kasviksia ja dippiä, tapaksia, 
hedelmiä, pähkinöitä, tulista ruokaa, erilaisia leipiä tai toasteja. Osa vastaajista oli 
sitä mieltä, että ruokalista on hyvä näin, eikä sille tarvitse tehdä mitään muutoksia tai 
lisäyksiä. Muutama vastaaja ihmetteli, että onko pubilla sama ruokalista, kuin salin 
puolella vai erillinen pubilista. Jotkut vastaajat eivät tienneet, että pubin puolellekin 
saa ruokaa. (Kuvio 13.) 
Amarillon asiakaskyselyssä kysyttiin vastaajilta mitä ruokia pubissa halutaan syödä. 
Kysymykseen saatiin 92 vastausta. Kuviossa 14 näkyy vastaajien yleisimmin mainitut 
ruoat. Melkein puolet (44) vastaajista kertoi haluavansa syödä jotain pientä ja help-
poa pubiruokaa, esimerkiksi jalapenopopperseja, mozzarellatikkuja, sipulirenkaita, 
kanansiipiä sekä erilaisia makkaroita ja uppopaistettuja perunoita. Vastaajat halusi-
vat pubi ruoan olevan: 
Jotain helppoa sormiruokaa kuten ranskalaisia, mozzarellatikkuja ja sipulirenkaita 
Pikkusuolaista, pähkinät, juusto, suolakurkku, makkarat, ranskalaiset, tapaksia 
Burgerit, jotain kevyttä naposteltavaa, esim kasvistikut ja dippi. Taco 
Tapas-pubi mallinen esim. Oliiveja, makkaroita, ranskalaisia, perunalastuja, jotain 
dipattavaa 
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Kuvio 14. Amarillon asiakaskyselyn vastaajien yleisimmin mainitut ruoat 
 
Vastaajat toivoivat myös pientä naposteltavaa kuten: sipsejä, suolapähkinöitä ja 
nachoja. Vastaajien keskuudessa suosituksi syötäväksi nousi myös tapakset ja erilai-
set snack-lautaset, joihin on koottu montaa eri pientä naposteltavaa. Suosiota saivat 
myös terveelliset naposteltavat, kuten salaatit ja dippikasvikset. Vastaajien mielestä 
tärkeintä pubiruoassa on se, että se eroaa arkisesta kotiruoasta. Suuri osa vastaajista 
toivoi pubien ruokalistalta löytyvän hampurilaisia, pizzaa ja tortilloita tai tacoja. Kan-
natusta saivat myös Fish’n’Chips, hodarit, street food, erilaiset leivät sekä meksiko-
lainen ruoka. (Kuvio 14.) 
6.4 Arki-iltojen elävöittäminen 
Tutkimuskysymyksillä haluttiin vastauksia siihen, miten Revolution pubiin saataisiin 
enemmän asiakkaita arki-iltaisin. Toimeksiantaja oli todella kiinnostunut saamaan 
tietoa siitä, millä asiakkaita voitaisiin houkutella käymään pubissa enemmän arkisin. 
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Revolutionin asiakaskyselyssä vastaajilta kysyttiin, mikä saisi heidät käymään Revolu-
tion pubissa enemmän arki-iltaisin. Kysymykseen saatiin 108 vastausta. (Taulukko 
16.) 
 
Taulukko 16. Revolutionin asiakaskysely: mikä saisi vastaajat käymään arki-iltaisin 
 
 
Vastaajista jopa 42 % vastaajista olivat sitä mieltä, että halvat hinnat saisivat heidät 
käymään Revolution pubissa enemmän arki-iltaisin. Seuraavaksi eniten (26 %) kanna-
tusta sai stand up. Live-musiikki (22 %), tietokilpailut/pelit (25 %) ja urheilu (22 %) 
saivat kolmanneksi eniten kannatusta vastaajien keskuudessa. Myös tapahtumat/ 
ohjelmat saivat hieman kannatusta (17 %). Pieni osa vastaajista (13 %) vastasi, ettei 
käy ollenkaan arki-iltaisin. (Taulukko 16.) Jokin muu, mikä -kohtaan oli vastattu mm, 
että työt tai perhe estävät käymästä arkisin. Tähän kohtaan oli vastattu myös, että 
halvemmat hinnat, happy hourin siirtäminen tuntia aiemmaksi sekä opiskelijatapah-
tumat saisivat käymään enemmän arkisin: 
Lista-hinnat aikaisemmaksi. 
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Häppäri tuntia aiemmaksi 21.30-  
Opiskelijoita kutsuvia tapahtumia. 
Taulukosta 17 selviää, miten nuorien ja vanhojen vastaajien välillä jakautui, se mikä 
saisi heidät käymään enemmän arki-iltaisin. Enemmistö (63 %) vastanneista nuorista 
kertoi, että halvat hinnat saisivat heidän käymään enemmän arkisin. Toiseksi eniten 
kannatusta nuorissa vastaajissa sai tietokilpailut/ pelit (72 %) ja stand up (61 %). 
Enemmistö vanhoista vastaajista kertoi, että halvat hinnat (37 %) motivoisivat heitä 
käymään enemmän arkisin.  
 
Taulukko 17. Ristiintaulukoituna mikä saisi Revolutionin asiakaskyselyn nuoret ja 
vanhat vastaajat käymään arkisin 
 
 
Amarillon asiakaskyselyssä vastaajilta kysyttiin, mikä saisi heidät käymään pubeissa 
enemmän arki-iltaisin. Kysymykseen saatiin yhteensä 88 vastausta. (Kuvio 15.) 
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Kuvio 15. Amarillon asiakaskyselyn vastaajien yleisimmät asiat mitkä saisivat heidät 
käymään enemmän arkisin pubeissa 
 
Kuviossa 15 näkyy yleisimmät asiat, mitä Amarillon asiakaskyselyn vastaajat ovat 
maininneet. Suurin osa (34) vastaajista totesi, ettei mikään saisi heitä käymään arki-
iltaisin pubissa, koska työt ja perhe vievän kaiken ajan. Vastaajat perustelivat vas-
tauksiaan näin: 
Lyhyemmät työ/kouluajat + duracelpupu  
Ei mikään, tai jos elämäntilanne muuttuu  
Ei varmaan mikään, ehkä elämäntilanne. 
Työttömyys & vapaa-ajan lisääntyminen? Avioero?  
Ei mikään, arkisin ei ole aikaa käydä. Lapsiperhe, lasten ja omat harrastukset niin 
aika ei vain riitä. 
Vastaajien keskuudessa eniten kannatusta herätti halvat hinnat sekä erilaiset tapah-
tumat ja ohjelma. Kaksikymmentä vastaajista uskoi käyvänsä useammin pubeissa 
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arkisin, jos siellä olisi halvemmat hinnat tai jotain tarjouksia. Seitsemäntoista vastaa-
jaa toivoi pubeihin enemmän jotain ohjelmaa kuten; stand up, bingo, livemusiikki, 
tietokilpailut ja teemaillat. Tuloksien perusteella myös urheilu ja kaverit saavat vas-
taajia käymään arkisin pubeissa. (Kuvio 15.) Vastaajat toivoivat pubeihin enemmän 
ohjelmaa: 
Järjestetty ohjelma, esim bingo, tietovisat.  
Jonkinlainen ohjelma; stand up, bändit tms.  
Teemaillat, esim musavisa, bingot jne.  
Erilaiset tapahtumat ja tarjoukset seim happy hour.  
Esiintyjät (musiikki, muut taiteenalat esim stand up) 
Teemaillat/ yksilölliset happy hourit esim. 
6.5 Kilpailijoiden kartoitus 
Tutkimuksella haluttiin saada uutta ja ajankohtaista tietoa Revolution pubin kilpaili-
joista. Kyselyiden avulla saatiin asiakasnäkökulman kautta tietoa siitä, mitkä ovat 
Revolution pubin pahimpia kilpailijoita. Tuloksista selviää, missä muissa pubeissa Re-
volution pubin asiakkaat käyvät.  
Revolutionin asiakaskyselyssä vastaajilta kysyttiin mikä pubeja he käyttävät Jyväsky-
lässä. Vastauksissa nousi muutama pubi selvästi suositummaksi. Eniten kannatusta 
vastaajien keskuudessa saivat Passion (42 %), Hemingway’s (39 %), Harry’s (29 %), 
Katse (29 %) ja Shaker (28 %). Näiden lisäksi vastaajat käyvät myös Matsi Barissa (19 
%) Pub & Club Onni Pubissa (15 %) ja Gastropub Jalossa (14 %). Jokin muu, mikä koh-
taan oli vastattu mm Bra, Escape, Vakiopaine, Sohwi, Freetime ja Soho. (Taulukko 
18.) 
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Taulukko 18. Mitä muita pubeja Revolutionin asiakaskyselyn vastaajat käyttävät 
 
 
Amarillon asiakaskyselystä selvisi, mitä pubeja kyselyn vastaajat käyttävät Jyväskyläs-
sä. Kysymykseen oli vastannut 111 ihmistä. Reilusti eniten kannatusta sai Revolution 
pub (54 %). Bar Passion (39 %), Hemingway’s (37 %) ja Harry’s (33 %) saivat seuraa-
vaksi eniten kannatusta vastaajilta. Myös Katse (26 %), Gastropub Jalo (24 %) ja Sha-
ker (22 %) saivat hyvin kannatusta. Joku muu (17 %) kohtaan vastattiin useimmiten 
Amarillo, mutta kannatusta saivat myös Sohwi, Vakiopaine, Ruma, Ylä-Ruth, Helmi ja 
Punaniska. (Taulukko 19.) 
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Taulukko 19. Mitä pubeja Amarillon asiakaskyselyn vastaajat käyttävät. 
 
 
Revolutionin asiakaskyselyssä kysyttiin vastaajien suosikkipubia, ja pyydettiin perus-
telemaan vastaus. Kuviossa 16 näkyy vastaajien useimmiten mainitut suosikkipubit. 
Eniten suosiota osakseen sai Revolution pub. Seuraavaksi eniten ääniä saivat Bar Pas-
sion, Hemingway’s ja Harry’s. Muutama vastaaja kertoi suosikkipubinsa olevan Katse, 
Onni Pub, Mutka ja Shaker. Myös Soho, Matsi Bar, Onni Pub, Cheers ja Vihreä Hal-
tiatar saivat kannatusta.  
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Kuvio 16. Revolutionin asiakaskyselyn vastaajien suosikkipubit 
 
Ylivoimaisesti useimmat vastaajat kertoivat suosikkipubinsa olevan Revolution pub. 
Vastaajista useimmat perustelivat vastauksensa sanomalla, että Revolutionissa eh-
dottomasti paras tunnelma. Perusteluiksi kerrottiin myös Revolutionin asiakaspalve-
lu, henkilökunta, fiilis ja hintataso. Myös ruoka- ja juomatuotteita kehuttiin, sekä Re-
volutionin sijainnista tykättiin. Revolution pubin monipuolisuutta ja viihtyisyyttä ar-
vostettiin. Vastaajat perustelivat Revolution pubia suosikkipubikseen mm näin: 
Revolution, pubissa voi seurata Jypi:n pelejä, mutta siellä viihtyvät myös sellaiset seu-
rueen jäsenet joita ei jääkiekko kiinnosta. Lisäksi ruoka on maukasta. 
Revolution, Tämä on kuin olohuone jossa on mukava viettää aikaa. Jypin pelit tulee 
aina katsottua täällä. 
Revon tunnelma + hintataso työpäivän jälkeen houkuttelee. Tänne voi aina tulla 
yhdelle. 
Ruokaa ja juomaa ja tunnelmaa samassa paikassa. 
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Seuraavaksi eniten kannatusta vastaajien keskuudessa saivat Passion, Hemingway’s 
ja Harry’s. (Kuvio 16.) Yhdeksän vastaajaa kertoi Bar Passionin olevan heidän suosik-
kipubi. Perusteluiksi he sanoivat paikan olevan tuttu ja turvallinen, jonne on helppo 
mennä ja jossa on halvat hinnat. Myös tunnelmaa ja henkilökuntaa kehuttiin. Vastaa-
jat perustelivat Passionia suosikkipubikseen näin: 
Passion, käynyt monta vuotta, helppo mennä. 
Passion. Mukava paikka johon mennä istuskelemaan jos ei ole muuta. 
Revolutionin asiakaskyselyn seitsemän vastaajaa kertoi Hemingway’s olevan heidän 
suosikkipubinsa. Perusteluiksi kerrottiin ravintolan mukava tunnelma, livemusiikki ja 
erilaiset aktiviteetit:  
Hemingways. Samanlainen kuin muutkin pubit, mutta löytyy aktiviteetteja: biljardi, 
pöytä curling, lautapelit jne. 
Hemingway's. Siellä on myös livemusiikkia ja enemmän tilaa. 
Kyselyn vastaajista seitsemän piti Harry’s suosikkipubinaan. Perusteluiksi sanottiin 
kattava olutvalikoima, tunnelma ja aikuisille suunnattu miljöö:  
Harry's jäätävän kova valikoima, sijainti, asiantunteva porukka. 
Harry's. Se on vaan jotenkin fiilikseltä paras ja hyvät juomavalikoimat. 
 
Amarillon asiakaskyselyssä kysyttiin suosikkipubia Jyväskylässä, tähän saatiin 103 
vastausta, ja joukosta erottui selvästi kolme suosituinta pubia. Eniten kannatusta 
vastaajien keskuudessa sai Revolution pubi, 20 vastaajaa kertoi Revolution pubin 
olevan heidän suosikkipubi. Toiseksi suosituimmaksi pubiksi vastaajien keskuudessa 
tuli Harry’s, joka sai 16 ääntä. Seuraavaksi tuli Bar Passion, jonka jälkeen eniten ääniä 
sai Amarillo, joka oli yhdeksän vastaajan suosikki. Amarillossa tykättiin henkilökun-
nasta ja ruoasta. Kahdeksan vastaajaa kertoi suosikkinsa olevan Hemingway’s. Perus-
teluina olivat olutvalikoima, tunnelma ja livemusiikki. Myös Matsi Bar, Shaker, Gast-
ropub Jalo ja Vihreä Haltiatar saivat jonkun verran kannatusta. (Kuvio 17.) 
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Kuvio 17. Amarillon asiakaskyselyn vastaajien suosikkipubit 
 
Vastaajat perustelivat Revolution pubia suosikikseen kertomalla, että Revolution pu-
bissa on hyvä meininki, erinomainen palvelu ja hauska henkilökunta, hyvät juoma- ja 
ruokatuotteet sekä rento tunnelma. Revolution pubia perusteltiin näillä sanoilla: 
Revolution pub. Kaikki jutut natsaa. Hyvä ruoka, juoma, palvelu jne. 
Revolution Pub. Saa hyvää ruokaa, drinkkejä ja näkee lätkäpelejä. Hyvä meno. 
Mälli eli Revon takaosa = pubi. Hyvä meininki, pelejä, tarpeeks hiljasta, opiskelija-
alet, paljon tuttuja. 
Harry’s vastaajien mielestä parasta on rento ja viihtyisä ilmapiiri sekä laaja olutvali-
koima. Vastaajat pitivät Harry’s ainoana pubina, joka sopii erityisesti vanhemmalle 
väelle. Harry’s perusteltiin muun muassa näin: 
Harrys Old English pub, rento ilmapiiri, pystyy keskustelemaan. 
Harrys, oman ikäistä porukkaa ja yleensä paljon ihmisiä. 
Harry's. Aikuisten paikka. Onko ainoa? 
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Kolmanneksi eniten vastaajat tykkäsivät Bar Passionista, 13 vastaajaa kertoi sen ole-
van suosikkipubinsa. Vastaajien mielestä Passionin vahvuuksia on mukava henkilö-
kunta sekä rento ja nuorekas tunnelma: 
Passion. Laaja valikoima drinkkejä, paljon istumapaikkoja, tunnelma on rento ja 
nuorekas. 
Bar Passion. Hyvä tunnelma, kiva sisustus, hyvä henkilökunta. 
Passion. Paras palvelu, hintataso kohdillaan. 
Amarillon asiakaskyselyssä kysyttiin vastaajilta millaisen pubin he haluaisivat Jyväsky-
lään avattavan, jotta saatiin kartoitettua Jyväskylän kilpailutilannetta, sekä vastaajien 
mieltymyksiä. Kysymykseen saatiin 83 vastausta. (Kuvio 18.) Kysymykseen tuli mo-
nenlaisia vastauksia laidasta laitaan, mutta vastauksista löytyi myös paljon yhteneväi-
syyksiä. Unelmien pubia kuvailtiin muun muassa näin: 
Hintataso alhainen, ruokaa saisi myös myöhään, live-esiintumisiä yms. 
Rento. Alkoholijuomien vierelle myös alkoholittomia juomia esille. 
Hintalaatu ok, ystävällinen, persoonallinen palvelu. Jokin missä olisi järjestetty tapah-
tumia. 
Olohuonemainen, ei liian kova musiikki, tosi ystävällinen henkilökunta, kaikki uusim-
mat lautapelit, hyvä olut/viinivalikoima. Jopa heteroystävällinen homobaari? 
Kuviossa 18 näkyy yleisimmin mainittuja sanoja, joilla vastaajat kuvailivat halua-
maansa pubia. Suurin osa toivoi rentoa, tunnelmallista, viihtyisää, kotoisaa, olohuo-
nemaista pubia. Tärkeää vastaajille oli, että pubi on siisti ja tilava sekä siellä on paljon 
mukavia istumapaikkoja. Pubissa toivottiin olevan ohjelmaa ja tapahtumia, esimer-
kiksi livemusiikkia, sekä muita aktiviteetteja. Osa vastaajista toivoi pubia aikuisem-
malle väestölle, mutta osa halusi opiskelijoille suunnatun pubin. (Kuvio 18.) 
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Kuvio 18. Millaisen pubin Amarillon asiakaskyselyn vastaajat haluavat Jyväskylään 
 
Osa vastaajista oli sitä mieltä, että Jyväskylässä on jo tarpeeksi pubeja, ja toivoivat 
enemmän uusia klubeja. Toivottiin myös karaokepubeja, urheilupubeja, irkkupubeja 
sekä englantilaisia pubeja. Tärkeimpinä elementteinä pidettiin viihtyisyyttä, rentout-
ta, mukavaa henkilökuntaa, hyvää juomavalikoimaa sekä aktiviteetteja ja ohjelmaa. 
Vastauksien joukossa oli myös erikoisempia vastauksia, kuten kissapubi, jossa kissa-
kahvilan tapaan olisi eläviä kissoja, joita voi silittää ja paijata. (Kuvio 18.) 
 
7 Johtopäätökset 
Opinnäytetyön tutkimusongelmana oli Revolution pubin liikeidean kirkastaminen. 
Tutkimusongelman tueksi oltiin mietitty tutkimuskysymyksiä, joiden avulla haettiin 
vastauksia tutkimusongelmaan. 
 Tutkimuskysymyksissä etsittiin muun muassa vastauksia kysymykseen, miten tyyty-
väisiä asiakkaat ovat Revolution pubin palveluihin ja tuotteisiin. Revolutionin asiakas-
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kyselyn vastauksien perusteella asiakkaat vaikuttavat olevan todella tyytyväisiä pubin 
henkilökuntaan, asiakaspalveluun sekä tunnelmaan. Amarillon asiakaskyselyn vastaa-
jat olivat myös tyytyväisimpiä Revolution pubin asiakaspalveluun, henkilökuntaan 
sekä tunnelmaan. Molempien kyselyiden vastaajat olivat tyytyväisimpiä samoihin 
asioihin, mutta Revolutionin asiakaskyselyn vastausten keskiarvot olivat hieman pa-
rempia. Molempien kyselyiden vastauksien perusteella asiakkaat ovat kaikista tyyty-
mättömimpiä Revolution pubin hintatasoon. 
Revolution pubin hintatasoon oltiin tyytymättömiä, joten säilyttääkseen suosionsa 
pubin kannattaisi harkita hintatason laskua, tai ainakin joidenkin tuotteiden hintojen 
laskua. Henkilökuntaa kannattaa ohjeistaa kysymään opiskelijakortit nuorilta asiak-
kailta, jolloin heidät saadaan tietoisemmiksi opiskelija-alennuksista. 
Edellisestä voidaan päätellä, että ne osa-alueet joihin ollaan hyvin tyytyväisiä, vas-
taavat myös tutkintakysymykseen mitä hyvää Revolution pubin toiminnassa on. Re-
volutionin asiakaskyselyssä kysyttiin, mitä hyvää Revolution pubissa on verrattuna 
muihin ravintoloihin? Tässä kohdassa vastaajien mielestä parasta Revolution pubissa 
oli tunnelma ja henkilökunta. Myös asiakaspalvelua ja ruokalistaa pidettiin parempa-
na, kuin muissa ravintoloissa. Vastaajat kokivat, että Revolution pubissa on parempi 
meno ja fiilis, kuin muissa pubeissa. Lisäksi pubin sijaintia ja urheiluvalikoimaa pidet-
tiin parempana, kuin kilpailijoilla. Tuloksista voidaan päätellä, että Revolution pubin 
suurimpia vahvuuksia ovat sen asiakaspalvelu ja henkilökunta, sekä tunnelma joka 
pubissa vallitsee. Revolution pubin vahvuuksia ja heikkouksia esitellään enemmän 
luvussa 7.1 jossa esitellään tutkimustuloksien pohjalta tehty SWOT-analyysi. 
Tutkimuskysymyksillä haettiin myös vastausta kysymykseen, mitä kehitettävää Revo-
lution pubin toiminnassa on? Suurin osa vastaajista oli sitä mieltä, että erityisesti 
viikonloppuisin ja pelipäivinä eniten kehitettävää on palvelun nopeudessa. Vastaajat 
kokivat, että juoman saaminen tiskiltä kestää kohtuuttoman kauan, koska pubissa ei 
ole tarpeeksi henkilökuntaa asiakasmäärän nähden. Vastaajat kokivat, että kehitettä-
vää on myös Revolution pubin musiikissa, olutvalikoimassa ja mainonnassa. Pubiin 
toivottiin muutamaa tv:tä lisää, jotta joka nurkasta näkisi urheiluottelut. Kehityseh-
dotuksena mainittiin, myös että päällekkäisistä urheilulähetyksistä kerrottaisiin etu-
käteen, mikä ottelu näytetään.  
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Vastauksista nousi myös esille, että hintatasossa ja tilan käytössä on kehitettävää. 
Erityisesti WC-järjestelyt nousivat monilla vastaajilla kehitystä kaipaavaksi asiaksi. 
Vastaajat kokivat, että wc-tilat ovat kaukana ja sinne on vaikea löytää. Varsinkin jos 
pubi on ruuhkainen, jolloin siellä on hankala liikkua ja päästä wc-tiloihin. Revolution 
ja Revolution pubi on haastava tila, koska Revolutionilla ei ole omia asiakas wc-tiloja. 
Asiakkaiden käytössä on kahden eri ravintolan, Helmen ja Coffee Housen wc-tilat. 
Asiasta tekee vieläkin haastavamman se, että Helmen wc-tilat ovat käytössä vain 
silloin, kun Helmi on auki. Poikkeuksena, viikonloput, jolloin kaikki Revolutionin asi-
akkaat ohjataan Coffee Housen wc-tiloihin, jotteivät Helmen wc:t ylikuormitu liiasta 
asiakasmäärästä. Revolution pub sijaitsee Alvar Aallon suunnittelemassa rakennuk-
sessa, joten tila on suojeltu kohde. Tästä johtuen ravintolan tiloja ei saa muokata 
liikaa eikä sinne ole mahdollisuutta rakentaa esimerkiksi omaa wc-tilaa asiakkaille.  
Viimeisenä tutkimuskysymyksenä oli, miten Revolution pubiin saataisiin enemmän 
asiakkaita arki-iltaisin. Melkein puolet Revolutionin asiakaskyselyn vastaajista totesi 
halvempien hintojen saavan heidät käymään enemmän arkisin. Arki-illoille toivottiin 
ohjelmaa ja tapahtumia, kuten livemusiikkia, stand upia, tietokilpailuja tai teemailto-
ja. Amarillon asiakaskyselyn vastaajista melkein puolet olivat sitä mieltä, ettei mikään 
saa heitä käymään arkisin, koska perhe ja työt vievät kaiken ajan. Johtopäätöksenä 
voidaan todeta, että arki-iltaisin kannattaa tavoitella nuoria ja opiskelijoita käymään 
pubissa, koska perheellisillä aikuisilla ei ole aikaa tai halua käydä viikolla pubissa.  
Asiakasarkkityypit 
Revolutionin asiakaskyselyn tutkimustuloksien perusteella ja havainnointia apuna 
käyttäen Revolution pubille määriteltiin asiakasarkkityypit. Pubille laadittiin kolme 
asiakasarkkityyppiä, jotka kuvastavat pubin asiakaskuntaa ja kiteyttävät pubin asia-
kasprofiilit. 
Jykä Jypinkylä 24 v     
Jykä on todellinen kanta-asiakas, pubi on hänelle kuin toinen koti, jossa hän viettää 
suurimman osan vapaa-ajastaan. Hän on ammatiltaan rakennusmies, ja hänen työai-
kansa vaihtelevat sen mukaan, miten urakoita on tarjolla. Jykä tuntee kaikki pubin 
työntekijät, ja he tuntevat hänet. Luonnollisestikin Jykä omistaa Revolutionin VIP-
kortin, jolla hän saa tuntuvia etuja ja alennuksia. Hän käy katsomassa kaikki JYP:n 
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pelit, joko Revolution pubissa tai hallilla, jonne mennessään hän käyttää Revolutionin 
tarjoamaa bussikuljetusta. Jykä istuu aina tietyssä kohdassa tiskillä tai tietyssä pöy-
dässä. Varsinkin viikonloppuisin pelien jälkeen Jykän loppuiltakin kuluu yleensä pu-
bissa. Revolution pubissa ollessaan hän juo Sandelsia jäähanasta, ja toisinaan syö 
hampurilaisen tai kanansiipiä.  Jykä osallistuu myös aktiivisesti Revolution järjestämil-
le vieraspelimatkoille.  
Tiina Tissuttelija 22 v 
Tiina työskentelee eräässä Jyväskylän keskustassa sijaitsevassa ruokaravintolassa 
tarjoilijana, opintojen ohella. Hän käy pubissa töiden jälkeen rentoutumassa half & 
half:n aikaan, jolloin osa tuotteista on edullisempia. Lähtiessään viettämään iltaa 
ystävien kanssa, suuntaa hän Revolution pubiin. Tiina pitää pubista sen rennon tun-
nelman ja edullisen juoman takia. Koska Tiina opiskelee, hän on tyytyväinen saades-
saan Revolution pubista alennusta opiskelijakortilla. Toisinaan nälän yllättäessä hän 
syö jotain pientä listalta.  
Ville Valioliiga 27 v 
Ville on ikuinen opiskelija, joka käy pubissa viikoittain, joko yksin tai ystävien kanssa. 
Ville on aktiivinen penkkiurheilija ja seuraa jääkiekkoa, jalkapalloa, koripalloa ja mel-
kein mitä tahansa urheilua. Mutta Villen intohimona on kuitenkin ennen kaikkea Va-
lioliiga, jonka huippuotteluita hän tulee pubiin katsomaan. Hän tulee pubiin joko kat-
somaan otteluita tai viettämään aikaa ystävien kanssa. Välillä Ville ystävineen pelaa 
pubin lautapelejä. Ville käy pubissa yleensä viikonloppuisin ja välillä viikolla half & 
half:n aikaan. Hänen lempijuomansa on Sandels jäähanasta. 
7.1 SWOT-analyysi 
Revolution pubille laadittiin tutkimustuloksien pohjalta uusi SWOT-analyysi. Kuviosta 
19 käyvät ilmi Revolution pubin vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat.  
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Kuvio 19. Revolution pubin SWOT-analyysi 
 
Vahvuudet 
Tutkimuksen tuloksien perusteella Revolution pubin suurimpina vahvuuksina voidaan 
pitää pubin tunnelmaa, asiakaspalvelua ja henkilökuntaa. Tuloksista voidaan päätellä, 
että asiakkaat viihtyvät pubissa ja pitävät paikan rennosta olohuonemaisesta tun-
nelmasta. Revolutionin ja Amarillon asiakastutkimuksen vastaajista enemmistön mie-
lestä Revolution pubissa on parempi tunnelma kuin muissa Jyväskylän pubeissa. Tu-
loksien pohjalta voidaan myös sanoa, että Revolution pubin henkilökunta ja asiakas-
palvelu toimivat pubin vahvuuksina. Vastaajat kehuivat pubin henkilökuntaa ystäväl-
liseksi, rennoksi ja ammattitaitoiseksi. (Kuvio 19.) 
Yksi Revolution pubin suurimmista vahvuuksista on ehdottomasti pubin sijainti 
Kauppakadulla, aivan Jyväskylän keskustassa. Toiseksi merkittäväksi vahvuudeksi 
lukeutuu tiivis yhteistyö JYP:n ja JJK:n kanssa. Revolution pubissa vietetään jokaisen 
JYP:n kotipelin jälkeen JYP:n viralliset jälkipelit, ja viikonloppuisin peleihin pääsee 
Revolutionin bussikuljetuksella. Muita pubin vahvuuksia ovat laaja urheilutarjonta ja 
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suuri määrä televisioita. Revolution pubissa näytetään kaikkea urheilua hiihdosta 
formuloihin ja kaikkea siltä väliltä. Pubin seinillä on useita HDMI-televisiota sekä vi-
deotykki ja screeni, joista näytetään kaikki tärkeät ottelut. Merkittävänä vahvuutena 
voidaan pitää itse tehtyä ruokaa, jota Revolutionissa tarjoillaan. Pubilla on käytössä 
sama ruokalista, kuin ravintolan puolella, joten muihin pubeihin verrattuna Revoluti-
on pubilla on todella laaja ja laadukas ruokalista. (Kuvio 19.) 
Heikkoudet 
Revolution pubin yksi suurimmista heikkouksista on, että tila on Alvar Aallon suunnit-
telema, jonka takia se on suojeltu kohde. Tilaratkaisu on haastava, koska keskellä 
pubia on pyöreä baaritiski, jota ympäröivät pylväät. Pylväät haittaavat urheilun kat-
selemista, koska joka paikasta ei näe televisiota, kun pylväät tulevat eteen. Revoluti-
on pubin suuri heikkous on omien WC-tilojen puute. Asiakkaat joutuvat käyttämään 
Helmen tai Coffee Housen WC-tiloja, joten välimatkat ovat melko pitkiä. Asiakkailla 
on myös vaikeuksia löytää WC-tiloja ja tietää mihin vessaan pitää milloinkin mennä. 
Oman haasteen WC-järjestelyihin tuo se, että viikonloppuisin Helmen WC:t ovat rau-
hoitettu omille asiakkaille, jolloin kaikkien Revolution pubin asiakkaiden täytyy käydä 
Coffee Housen vessoissa. (Kuvio 19.) 
Pubin heikkoutena voidaan pitää pub -ruokalistan puutetta. Vaikkakin ruokalista on 
vahvuus Revolution pubille, voi olla myös heikkous, että lista on niin laaja. Pubeissa 
on usein totuttu syömään finger foodeja ja naposteltavia. (Kuvio 19.) Ruokalistalta 
löytyy muun muassa hampurilaisia, kanansiipiä, sipulirenkaita ja ranskanperunoita. 
Tutkimustuloksien perusteella asiakkaat haluaisivat enemmän helppoja ja nopeita 
pubiruokia listalle.  
Revolution pub on tällä hetkellä todella suosittu ja asiakkaita on välillä jopa liikaa. 
Tämä on positiivinen ongelma pubille, miten toimia kun ravintola on täynnä, ja ha-
lukkaita asiakkaita olisi enemmän, kuin kerralla pystytään ottamaan. Hankalan malli-
nen pubi on välillä ahtaan tuntuinen, jolloin siellä on vaikea liikkua ja päästä paikasta 
toiseen. Baaritiskillä on välillä asiakkaita monessa rivissä, mutta huonosti suunnitel-
lun baaritiskin vuoksi korkeintaan kolme baarimikkoa pystyy työskentelemään tiskin 
takana yhtä aikaa. Baaritiski on pyöreä, jolloin asiakkaat pääsevät joka paikkaan jo-
nottamaan, mikä tuo omat haasteensa baarimikoille. Revolution pubin heikkouksiin 
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lukeutuu myös mielikuva siitä, että Revolution on kallis. Jotkin tuotteet ovat huomat-
tavasti kalliimpia Revolution pubissa, kuin muissa Jyväskylän pubeissa. (Kuvio 19.) 
Heikkoutena voidaan pitää myös sitä, että Revolution on yksi iso kokonaisuus, johon 
kuuluu pubin ja salin puolet. Esimerkiksi viikonloppuisin salin puoli muuttuu ruokara-
vintolasta yökerhomaiseksi paikaksi, jolloin myös ravintolan musiikin volyymi nousee. 
Pubi on luokiteltu rock-painotteiseksi paikaksi, jossa kuunnellaan rehellistä rockia. 
Tämä ei kuitenkaan tällä hetkellä toteudu, sillä viikonloppuiltaisin myös pubin puolel-
la soi popmusiikki kovalla. Tästä johtuen osa asiakkaista saattaa jättää tulemasta Re-
volution pubiin viikonloppuisin. (Kuvio 19.) 
Mahdollisuudet 
Revolution pubilla on paljon mahdollisuuksia kehittyä entistä paremmaksi urheilupu-
biksi. Loistavan sijaintinsa ansiosta Revolution pub on keskellä Jyväskylän keskustaa, 
jolloin se tavoittaa helposti myös turisteja ja ulkopaikkakuntalaisia. Vilkasta kauppa-
katua kävelevät, saattavat hetken mielijohteesta poiketa sisään pubiin. Revolution 
tekee paljon yhteistyötä erilaisten opiskelijajärjestöjen kanssa. Opiskelijat ovat hyvä 
mahdollisuus saada uusia asiakkaita. (Kuvio 19.) Revolutionilla on yhteistyötä JYO:n ja 
JAMK:n opiskelijajärjestöjen kanssa, minkä johdosta opiskelijakortilla saa alennusta 
Revolutionista. Opiskelijat tulevat mielellään ravintolaan juomaan ja syömään, kun 
he saavat tuotteita edullisemmin. Ongelmana on, että kaikki opiskelijat eivät tiedä 
tästä yhteistyöstä. Markkinoimalla yhteistyötä aktiivisesti kouluilla, voisi saada lisää 
säännöllisesti käyviä opiskelija-asiakkaita. 
Kuuluminen S-ryhmään on sekä mahdollisuus, että uhka. (Kuvio 19.) Catanin mukaan 
tällä hetkellä suomessa on kaksi suurta toimijaa, joille ravintolaomistus on keskitty-
nyt. Nämä ketjut ovat Restel ja S-ryhmä. S-ryhmän kotimaan matkailu- ja ravitsemis-
kaupan liikevaihto oli noin 200 miljoonaa euroa vuonna 2012.  Ketjuravintoloilla on 
oma paikkansa ravintolagenressä ja ketjun tuen takia yleensä paremman mahdolli-
suudet tehdä tulosta. Ketjusta on myös tullut ruma sana, joka tuo ennakkoluuloja 
ihmisille. (Catani 2014, 74-78.) 
Keskimaan tuki on hyvä turva ravintolalle, ja se antaa paljon muitakin kuin taloudelli-
sia mahdollisuuksia. Koska Revolution on uniikki ravintola, saavat päälliköt itse laatia 
ruoka- ja juomalistat, eikä heidän tarvitse käyttää ketjun listoja. Jotkut asiakkaat pi-
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tävät sitä hyvänä asiana, että Revolution kuuluu S-ryhmään ja sieltä saa bonuksia. S-
ryhmään kuuluminen tuo kuitenkin myös paljon ennakkoluuloja. On paljon ihmisiä, 
jotka vihaavat Keskimaata, eivätkä sen vuoksi käy Revolutionissakaan. Tämän vuoksi 
S-ryhmään kuuluminen on sekä mahdollisuus että uhka. (Kuvio 19.) 
Uhkat 
Pahin uhka kaikille ravintoloille tällä hetkellä on taloustilanne. Suomen taloustilanne 
on tällä hetkellä vakava. Valtiovarainministeriön taloudellisen katsauksen mukaan 
bruttokansantuotteen kasvu on heikkoa sekä työttömyys kasvaa kokoajan (Taloudel-
linen katsaus 2015.) Nykyinen taloustilanne vaikuttaa kuluttajien ostokäyttäytymi-
seen, eikä ravintoloissa enää välttämättä käydä niin usein kuin aiemmin. (Kuvio 19.) 
Ravintola-alalla kilpailu on aina kovaa. Suurena uhkana voidaan pitää myös kilpailijoi-
ta, eli muita Jyväskylän pubeja ja urheilupubeja. Luultavasti suurin kilpailija Revoluti-
on pubille on kuitenkin kotisohva. Haasteena on saada asiakkaat lähtemään kotisoh-
valta jonnekin muualle. (Kuvio 19.) 
Uhkaksi lukeutuu myös se, että  Revolutionin on nuori yritys. Vaikka Revolution on 
tällä hetkellä todella suosittu, täytyy sen eteen tehdä töitä, että ravintola pysyy jat-
kossakin suosittuna. Uudet yritykset pysyvät pinnalla keskimäärin 2-4 vuotta, joten 
ravintolan täytyy uudistua, pysyä trendeissä mukana ja kuunnella asiakkaitten toivei-
ta pysyäkseen kilpailussa mukana. Yrityksen täytyy jatkuvasti uudistua ja kehittyä, 
pysyäkseen suosittuna. (Kuvio 19.) 
7.2 Kilpailija-analyysi 
Havainnoinnin pohjalta Revolution pubille tehtiin uusi kilpailija-analyysi. Kilpailija-
analyysi laadittiin Kamenskyn (2008, 161-162) kilpailijoiden peruskartoituksen pohjal-
ta. Analyysissa kiinnitettiin huomiota ravintoloiden markkinointiin, vanhuuksiin ja 
heikkouksiin sekä hintatasoon. Analyysissa Passion Food & Bar valittiin ydinkilpaili-
jaksi, Harry’s marginaalikilpailijaksi, Hemingway’s tarvekilpailijaksi ja Matsi Bar po-
tentiaaliseksi kilpailijaksi. Social House jätettiin pois kilpailija-analyysista, koska ky-
seinen ravintola sulki ovensa helmikuun 2016 lopulla. (Liite 3.) 
82 
 
 
Revolutionin pahimpana kilpailijana tällä hetkellä nähdään uudistettu Passion Food & 
Bar, joka on Restamaxin omistama ravintolakokonaisuus. Havainnointi-iltana Passion 
oli vielä suljettuna remontin vuoksi, joten sitä ei päästy havainnoimaan. Passion Food 
& Bar yhdistää ruokailun, baarin ja urheilun rentoon tunnelmaan ja halpoihin hintoi-
hin. Ravintola valittiin Revolution pubin ydinkilpailijaksi, koska molemmat ravintolat 
tarjoavat samanlaisia palveluita samalle kohderyhmälle. Tutkimustuloksistakin voi-
daan myös päätellä, että Passion Food & Bar on Revolution pubin suurin kilpailija. 
Passion Food & Barin vahvuuksina pidetään sitä, että ravintola on nuorille suunnattu, 
siellä on edulliset hinnat, rento tunnelma ja monta tv:tä joista näytetään kaikki JYP:n 
pelit. Passionin heikkouksiin lukeutuu ravintolan sijainti Kauppalaispihalla, jossa se on 
hieman syrjässä Kauppakadun vilinältä. Revolution pubin vahvuutena Passioniin näh-
den voidaan nähdä ravintolan sijainti Jyväskylän keskustassa. Revolution pubin vah-
vuutena on myös todella vahva ruokalista, jota Passion Food & Barin on vaikea lähteä 
haastamaan. Passion on kuitenkin täysin uudistettu ja remontoitu, mikä houkuttelee 
asiakkaita varsinkin ravintolan alkuaikoina, koska uusi kiinnostaa aina ihmisiä. (Liite 
3.) 
Marginaalikilpailijaksi valittiin englantilainen pubi Harry’s. Harry’s  on tällä hetkellä 
kieltämättä yksi Jyväskylän suosituimmista pubeista. Harry’s vahvuutena on, että se 
on ainoa aikuisemmalle väelle suunnattu pubi Jyväskylässä. Harry’stä löytyy todella 
laaja ja laadukas erikoisolutvalikoima, jonka lisäksi joka viikonloppu tarjolla teemaan 
sopivaa livemusiikkia. Harry’siä ei pidetä kovin suurena uhkana Revolution pubille, 
koska ravintoloiden asiakasryhmät eroavat niin paljon toisistaan. Revolution pubin ei 
ole järkevää yrittää kilpailla Harry’s kanssa erikoisoluiden valikoimasta, koska Har-
ry’s:llä on Jyväskylän laajin ja laadukkain erikoisolutvalikoima. Analysointi-iltana Har-
ry’s oli melko täynnä ja siellä oli mukavan kotoisa tunnelma. JYP:n peli pyöri taustalla, 
eikä suurin osa asiakkaista seurannut sitä. Pelin äänet olivat melko hiljaisella, joten 
jos peliin halusi kunnolla keskittyä ja päästä mukaan pelitunnelmaan, ei Harry’s ole 
oikea paikka sitä varten. (Liite 3.) 
Kilpailija-analyysissa Revolution pubin tarvekilpailijaksi valittiin Hemingway’s. Tutki-
mustuloksista selviää, että Hemingway’s vetää puoleensa käyttäjiä, jotka kaipaavat 
aktiviteetteja ja livemusiikkia. Revolution pubi lähtee kilpailemaan näistä asiakkaista 
syksyllä 2016 lisäämällä livemusiikkia ja tapahtumia iltoihinsa. Bar & Cafe Heming-
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way’sin vahvuuksiksi lukeutuu livemusiikki, aktiviteetit sekä laaja olut- ja viskivalikoi-
ma. Hemingway’s on säilyttänyt jo pitkään vahvan asemansa Jyväskylän pubitarjon-
nassa. Restel-ketjuun kuuluvalla Hemingway’silla näyttäisi pyyhkivän Jyväskylässä 
hyvin, sillä muutama vuosi sitten Cumulus hotellin yhteyteen avattiin Jyväskylän toi-
nen Hemingway’s ravintola. Hemingway’s on siinä mielessä erilainen pubi Jyväskylän 
pubitarjontaan verrattaessa, että siellä ei ole tv:tä, eikä siellä näin ollen näytetä ur-
heilua ollenkaan. Havainnointi-iltana baari oli melkein täynnä ja viihtyvyyttä lisäsi 
livemusiikki. Hemingway’sin hintataso on hieman alhaisempi kuin Revolution pubin, 
mutta perus hanaolut on ravintolassa yllättävän kallista. (Liite 3.) 
Potentiaaliseksi kilpailijaksi valittiin Matsi Bar, joka on Jyväskylän tunnetuin urheilu-
baari. Matsi Barilla on oma vankka asiakasjoukkonsa, joka tykkää ravintolan äijämäi-
sestä urheilutunnelmasta. Tutkimustulokset osoittivat, että Revolution pubin asia-
kaskunta ei ole ihan sama kuin Matsi Barin, eivätkä ne kilpaile samoista asiakkaista. 
Baarista löytyy paljon urheiluaiheisia aktiviteetteja kuten; biljardia, dartsia, pöytälät-
kää yms. Baarin vahvuuksiin lukeutuu myös kaksi screeniä ja kymmenen tv:tä, jotka 
takaavat sen, että joka istumapaikalta näkee matsit. Matsi Barin hintataso on huo-
mattavasti alhaisempi kuin Revolution pubin. Havainnointi-iltana yllätti se,  miten 
hiljaista Matsi Barissa oli perjantai-iltana JYP:n pelin aikaan. Baarissa oli noin viisitois-
ta asiakasta, eikä tunnelma vaikuttanut mukaansa tempaavalta. Asiakkaat eivät ol-
leet pelin tunnelmassa mukana, suosionosoituksia eikä taputuksia tullut vaikka JYP 
teki maaleja. Matsi Barin sijaintia Jyväskylän keskustassa, hieman sivussa kävelyka-
dulta voidaan myös pitää heikkoutena Revolution pubiin nähden. (Liite 3.) 
Kiteytettynä voidaan sanoa, että tällä hetkellä kilpailijoista suurimpana nähdään Pas-
sion Food & Bar. Tulevaisuudessa tätä yritystä kannattaa pitää silmällä, mutta kui-
tenkin keskittyä omaan tekemiseen. Harry’s on jollain tasolla kova kilpailija Revoluti-
on pubille, mutta toisaalta Harry’sin asiakaskunta eroaa todella paljon Revolution 
asiakkaista. Erikoisolutvalikoimaltaan Harry’s on ehdottomasti parhain Jyväskylässä, 
eikä Revolution pub yritä kilpailla olutvalikoiman laajuudessa sen kanssa. Heming-
way's todettiin yllättävän suureksi kilpailijaksi Revolution pubille. Bar Hemingway’s 
houkuttelee paljon asiakkaita myös viikolla erilaisilla aktiviteeteillaan ja livemusiikil-
laan. Matsi Baria ei pidetä enää yhtä suurena kilpailijana, kuin ennen. Uskotaan, ettei 
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Matsi Bar kilpaile samoista asiakkaista kuin Revolution pub. Revolution pubilla on 
JYP-yhteistyön takia vankka asiakasjoukko, joka käy pubissa katsomassa JYP:n pelejä.  
Yhtenä Revolution pubin suurimmista kilpailijoista pidetään edelleen kotisohvaa. 
Melkein kaikki urheilukanavat on nykyään mahdollista saada kotiin näkymään, joten 
miksi ihmiset näkisivät vaivaa lähtemällä pubiin, kun he voivat katsoa matsit kotisoh-
valtakin. Kotiin virvokkeiden hankkiminen on helpompaa, eikä kyytiäkään tarvitse 
miettiä. Kotisohva vie kaikella helppoudellaan voiton pubiin lähtemisestä, mutta pu-
beissa urheilun tunnelmasta voi nauttia paremmin. Revolution pubin täytyy jatkossa-
kin keksiä uusia ja raikkaita ideoita, joilla saadaan ihmiset kotisohvilta pubiin. 
7.3 Kehitysehdotukset 
Asiakkaat kokivat, että Revolution pubin hintataso on liian korkea, eivätkä olleet tyy-
tyväisiä hintoihin. Tutkimustuloksien ja kilpailija-analyysin perusteella Revolution 
pubin hintatasoa on syytä tarkastella, koska sen todettiin olevan kalliimpi kuin pubin 
kilpailijat. Laskemalla muutamien tuotteiden hintoja saadaan asiakkaille parempi 
mielikuva Revolution pubin hintatasosta. Esimerkiksi lonkeron ja viinilasien hinnat 
ovat melko korkeita. Hintamielikuvia saadaan muutettua laskemalla lonkeron hintaa 
ja lisäämällä viinivalikoimaan yksi laseittain myytävä edullisempi puna- ja valkoviini. 
Tällä hetkellä hanalonkero maksaa 7,40€ ja viinilasit (16cl) keskimäärin 8€.  
Erityisesti nuoret asiakkaat pitävät tuotteita ymmärrettävästikin liian kalliina. Lisää-
mällä valikoimaan jokin edullinen laseittain myytävä viini, saataisiin hintamielikuvaa 
paremmaksi, koska Revolutionin tämän hetkiset laseittain myytävät viinit voivat tun-
tua monista asiakkaista melko kalliilta. Myös erikoisoluiden hintoja on syytä tarkas-
tella. Kilpailija-analyysiä tehdessä huomattiin, että melkein kaikkien kilpailijoiden 
erikoisoluiden hintataso on edullisempi kuin Revolution pubin. Erikoisoluiden hintoja 
ei kannata kuitenkaan laskea, ennekuin tarkastellaan tuotteiden sisäänostohintoja ja 
katteita. Tuotteita ei ole kannattavaa myydä liian alhaisella katteella. Vaikka kilpailijat 
myyvätkin edullisempia oluita, kannattaa miettiä tarvitseeko erikoisoluiden hintoja 
laskea, jos tuotteet myyvät hyvin nytkin. Enemmän kannattaa panostaa olutvalikoi-
man laatuun, jos tarjolla on hyviä, laadukkaita ja erikoisempia oluita, mitä ei saa joka 
paikasta, ovat asiakkaat valmiita maksamaan niistä enemmän.  
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Erityisesti nuoret asiakkaat, eivät ole yleensä valmiita maksamaan tuotteista paljon, 
koska heillä ei ole paljon rahaa. Revolutionin kannattaa panostaa enemmän aikaa ja 
vaivaa siihen, että opiskelijat tulevat tietoisiksi opiskelija-alennuksista. Tutkimukseen 
vastanneista suuri osa ilmoitti olevansa opiskelijoita, mutta vain pieni määrä vastaa-
jista kertoi tulevansa Revolution pubiin opiskelija-alennusten takia. Vastaajien suu-
resta opiskelijamäärästä huolimatta myös hintatasoa pidettiin kalliina, vaikka opiske-
lijat saavat merkittäviä etuja opiskelijakorttia vilauttamalla. Toimivalla ja tehokkaalla 
mainonnalla sekä käymällä kouluilla ja opiskelijatapahtumissa promoamassa saadaan 
uudet ja vanhat opiskelijat tietoiseksi Revolutionin opiskelija-alennuksista.  
Kehitysehdotuksena Revolutionin mainostukseen, yrityksen kannattaisi laittaa esi-
merkiksi Opiskelijan Jyväskylä-sivustolle ilmoitus mitä alennuksia opiskelijakortilla saa 
Revolutionista. Opiskelijan Jyväskylä-sivuston kautta Revolution voi tavoittaa noin 20 
000 korkeakouluopiskelijaa. Revolutionin kannattaa myös miettiä mainoksen laitta-
mista Jamkon lukuvuosikalenteriin, joka jaetaan kaikille uusille ammattikorkeakoulu-
opiskelijoille joka syksy. Tiivis yhteistyö opiskelijajärjestöjen kanssa auttaa myös opis-
kelijoita pysymään mukana Revolutionin tapahtumista ja tarjouksista. Yrityksen kan-
nattaa miettiä riittääkö kiireisen ravintolapäällikön aika opiskelija-asioiden hoitoon, 
vai kannattaako se valtuuttaa jollekin vuoropäällikölle. Henkilökuntaa kannattaa 
myös ohjeistaa oma-aloitteisesti kysymään nuorilta asiakkailta opiskelijakorttia, jotta 
heidät voidaan yllättää halvemmilla hinnoilla ja saadaan heidät tietoiseksi opiskelija-
alennuksista. 
Asiakkaiden vastauksista voidaan päätellä, että Revolution pubin henkilökunnan 
määrän tarve tulee tutkia ja ottaa kiireaikoihin lisää työntekijöitä. Tällöin asiakkaiden 
on helpompaa ja nopeampaa asioida baaritiskillä. Erityisesti viikonloppuisin ja suu-
rien urheilutapahtumien aikaan, pubissa tarvitaan enemmän henkilökuntaa, jotta 
kaikkia asiakkaita saadaan palveltua riittävän nopeasti. Pitkällä tähtäimellä asiakkaat 
voivat kyllästyä jonottamaan viikonloppuisin kohtuuttoman kauan saadakseen juota-
vaa, ja voivat jatkossa mennä jonnekin muualle, mistä saavat juomat nopeammin. 
Revolution pubissa käy koko ajan yhä enemmän asiakkaita myös syömässä, tämän 
takia pubissa ei pärjää enää yhtä vähällä henkilökunnalla kuin ennen. Pubissa on päi-
visin vain yksi työntekijä, esimerkiksi lauantaipäivät ovat todella vilkkaita ja pubissa 
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riittää niin syöjiä kuin juojiakin, jolloin yksi työntekijä ei kerkeä palvella kaikkia asiak-
kaita.  
Kuten johtopäätöksissä mainittiin Revolution pubiin ei ole ainakaan tällä hetkellä 
mahdollista rakentaa omia asiakas wc:tä, mutta asiakkaiden wc-kokemuksia voidaan 
helpottaa joillain keinoilla. Asiakkaat kertoivat, että wc on vaikea löytää, joten Revo-
lution pubiin ja saliin kannattaisi laittaa enemmän opasteita, jotka neuvovat mistä 
wc-tilat löytyvät. Opasteita voisi ripustaa esimerkiksi kattoon, jolloin ne näkyvät vaik-
ka ravintola olisi täynnä. Asiakkaille tulee myös kertoa selkeästi mitä wc:tä heidän 
milloinkin pitää käyttää.  
Revolution pub on tilana haastava, siellä on pylväitä, jotka rajoittavat näkyvyyttä. 
Revolution pubissa on muutamia istumapaikkoja, joista ei ole suoraa näkymää tv-
ruutuun. Jos Revolution pub haluaa säilyttää asemansa laadukkaana urheilupubina, 
kannattaa miettiä voidaanko tv:tä asetella jotenkin fiksummin, jotta mahdollisimman 
useasta paikasta olisi suoranäköyhteys televisioon. Kannattaa pohtia olisiko järkevää 
investoida pariin uuteen televisioon vai riittävätkö nykyiset. Yrityksen kannattaa poh-
tia saadaanko uusilla tv:llä merkittävä määrä enemmän asiakkaita katsomaan pelejä, 
vai mahtuuko pubiin edes enempää asiakkaita.  
Kyselyiden vastauksista voidaan päätellä, että osa Revolutionin asiakkaista oli tyyty-
mättömiä pubin olutvalikoimaan. Revolution pub ei yritä kilpailla olutpubi-tittelistä 
naapurinsa Harry’sin kanssa, mutta olutvalikoimaan ja erityisesti sen vaihtuvuuteen 
halutaan panostaa kunnolla. Revolution pubissa on jo alettu tekemään toimenpiteis-
tä tämän vuoksi, ja olutvalikoimaa vaihdellaan tasaisin ajoin. Hanatuotteista kuukau-
denolut ja suomalainen pienpanimo-olut vaihtuvat kuukausittain, jonka lisäksi pullo-
valikoimaa juuri päivitettiin. Tarkoituksena olisi jatkossa vaihdella aktiivisesti myös 
pullo-oluita, jolloin asiakkailla olisi enemmän vaihtoehtoja, mutta olutvalikoiman 
kokoa ei tarvitsi kasvattaa. Erikoisoluiden hanatuotteitakin voisi vaihdella aktiivi-
semmin. Tietyt kestosuosikit ovat välillä pitkiä aikoja hanassa, koska tuotteille on 
kokoajan kysyntää.  Välillä voitaisiin kokeilla korvata kestosuosikki, jollain samankal-
taisella mutta eri tuotteella, jolloin asiakkaille tulee enemmän vaihtoehtoja olutvali-
koimaan. On tärkeää seurata olut trendejä ja pitää valikoimassa uusimpien trendien 
mukaisia tuotteita. 
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Tutkimuksessa ilmeni, että asiakkaat eivät ole aivan tyytyväisiä Revolution pubin mu-
siikkiin. Vastauksissa toivottiin muun muassa, että iltaisin musiikki olisi kovemmalla. 
Pubin musiikin volyymia kannattaa nostaa iltaisin hieman korkeammalle, jotta asiak-
kaat viihtyvät paremmin, mutta musiikkitaso kannattaa pitää maltillisena, jotta asiak-
kaat pystyvät jatkossakin keskustelemaan. Musiikki on vaikea aihe, eikä kaikkia asiak-
kaita voida miellyttää, joten jatkossakin Revolution pubin kannattaa soittaa rehellistä 
rockmusiikkia, niin kuin liikeideassakin on määritelty. Tämän lisäksi teemailloilla saa-
daan vaihtelua musiikkitarjontaan, esimerkiksi St Patric’s Day ja sen irlantilainen mu-
siikki. Tyytymättömyyteen pubin musiikissa voi vaikuttaa myös, se, että viikonloppuil-
taisin salin puolella pauhaava pop-musiikki peittää pubin rockin alleen.  
Ratkaisuksi tähän ongelmaan voisi toimia salin ja pubin kulkuaukkoon sijoitettava 
liuku- tai heiluriovi, joka eristäisi ääntä edes jonkun verran. Toisaalta tämä järjestely 
hankaloittaisi asiakkaiden ja henkilökunnan liikkumista tilassa, ja voisi tehdä tilasta 
ahtaamman tuntuisen ruuhka-aikoina. Ongelman ratkaisemiseksi voitaisiin miettiä 
salin puolen kaiuttimien sijaintia ja kohdistusta. Salin ja pubin väliseinän kaiuttimet 
voisi säätää pienemmälle, jolloin musiikki ei ehkä leviäisi niin paljon pubin puolelle. 
Tällöin pubin tunnelma saataisiin pidettyä viikonloppuisinkin liikeidean mukaisena 
rock-pubina.  
Tutkimuksen tuloksista selviää, että Revolution pubin ruokalistalle kaivattaisiin pien-
tä, helppoa ja nopeaa syötävää. Normaalin ruokalistan rinnalle voisi koota pienen 
napostelulistan, jossa olisi helppoja ja maittavia pieniä snackeja, jotka voi syödä sor-
min. Napostelulistaa voitaisiin käyttää viikonloppuisin loppuillasta suosittelulistana 
pubissa ja salissa asiakkaille jotka haluavat jotain pientä syötävää. Tämä helpottaisi ja 
nopeuttaisi sekä keittiön, että salin henkilökunnan toimintaa ja työskentelyä kii-
reaikoina. Listalle koottaisiin pieniä ja helppoja naposteluruokia, jotka keittiön olisi 
helppo nostaa nopeasti. Suosittelulistalta asiakkaiden olisi helpompi tilata ruokaa 
esimerkiksi pubin tiskiltä kiireaikoina, jolloin henkilökunnalla ei ole mahdollisuutta 
pöytiintarjoiluun. Näin asiakkaat saisivat pientä purtavaa nopeasti nälän yllättäessä.  
Tutkimuksella haluttiin tietoa miten saataisiin asiakkaita käymään Revolution pubissa 
enemmän arkisin. Vastaajat kertoivat halpojen hintojen ja happy hourien houkutte-
levan käymään arki-iltaisin. Pelkästään hintojen alentaminen ei tuo ongelmaan pysy-
vää ratkaisua, koska voittoa saadaan enemmän jos myydään normaalilla hinnalla. 
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Yritystoiminnalle ei ole kannattavaa myydä alennetuilla hinnoilla joka arkipäivä koko 
iltaa, vaikka sillä saataisiinkin lisää asiakkaita. Halvoilla hinnoilla voidaan kuitenkin 
houkutella asiakkaita käymään enemmän arkisin.  
Suurimpana kehitysehdotuksena kehiteltiin syksylle 2016 toimintasuunnitelma, jonka 
tarkoituksen on elävöittää keskiviikkoiltoja, tarjoamalla tapahtumia, esiintyjiä ja tar-
jouksia erityisesti nuorille ja opiskelijoille. (Liite 4.) Arki-iltaisin helpoiten saavutettava 
asiakasryhmä on nuoret ja erityisesti opiskelijat. Joten arkisin kannattaa panostaa 
opiskelijoille suunniteltuihin tapahtumiin, tietokilpailuihin ja peliturnauksiin. Ensim-
mäinen keskiviikko klubi järjestettäisiin syyskuussa 2016, jolloin opiskelijat ovat saa-
puneet takaisin Jyväskylään. Ensimmäiseen keskiviikko klubin esiintyjäksi otetaan 
joku suosittu esiintyjä, jolla varmistetaan se, että saadaan mahdollisimman paljon 
asiakkaita paikalle.  
Keskiviikko klubien tarkoituksena on tuoda Revolution pubiin enemmän asiakkaita 
arkisin. Tavoitteena olisi järjestää joka keskiviikko kello 20-24 ajalle jotain normaalis-
ta poikkeavaa ohjelmaa. Ohjelmassa olisi esimerkiksi esiintyjiä, stand upia, tietokil-
pailuita, peliturnauksia yms. Keskiviikko klubien aikaan Revolution pubissa olisi juoma 
ja ruokatarjouksia edullisin hinnoin. Livemusiikkina olisi välillä tunnettuja ja suosittuja 
esiintyjiä, joiden musiikki sopii Revolution pubin teemaan ja tunnelmaan. Välillä taas 
järjestettäisiin niin sanottuja open mike-tapahtumia, sillä erotuksella, että esiintyjät 
päätettäisiin etukäteen, mutta he eivät välttämättä olisi ikinä ennen esiintyneet. 
Esiintymään pääsisi ihmiset, jotka osaavat ja haluavat esiintyä. Musiikkityylit voisi 
vaihdella akustisesta, trubaduuri tai irkkumusiikkiin, mutta pääosain tyylinä olisi kui-
tenkin rock. (Liite 4.) 
Välillä musiikin sijasta esiintyjänä voisi olla DJ tai stand up koomikko. Välillä voitaisiin 
järjestää jotain muuta ohjelmaa kuten: tietokilpailuita, peliturnauksia tai bingoa. Jos 
keskiviikkoillalle sattuu JYP:n peli, voidaan ohjelmaa muokata, ja illan teemaksi valita 
jääkiekko, jolloin lätkävisa on osa illan ohjelmaa ja sen lisäksi voidaan pitää esimer-
kiksi NHL turnaus Playstationilla tai pöytälätkä kisat. (Liite 4.) 
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8 Pohdinta 
Opinnäytetyön tavoitteena oli Revolution pubin liikeidean kirkastaminen asiakkailta 
saadun palautteen pohjalta. Työn tutkimusongelmana oli Revolution pubin liikeidean 
ja toiminnan uudistaminen, jotta se vastaa paremmin asiakkaiden tarpeisiin. Tutki-
muksella haettiin vastauksia kysymyksiin: miten tyytyväisiä Revolution pubin asiak-
kaat ovat pubin palveluihin ja tuotteisiin? Mitä kehitettävää Revolution pubin toi-
minnassa on, jotta se täyttää paremmin nykyisten ja uusien asiakkaiden tarpeet? Ja 
miten Revolution pubissa saataisiin käymään enemmän asiakkaita arki-iltaisin?  
Tutkimuksen tulokset osoittivat, että Revolution pubin asiakkaiden mielestä eniten 
kehitettävää on palvelun nopeudessa, hintatasossa ja tilan käytössä. Asiakkaat koki-
vat, että varsinkin viikonloppuiltaisin pubissa on liian vähän henkilökuntaa, minkä 
vuoksi tiskillä asioiminen kestää kohtuuttoman kauan. Tuloksien perusteella pubin 
hintatasoa pidettiin liian kalliina ja toivottiin, että hinnat olisivat alhaisempia. Tutki-
muksen tuloksista voidaan päätellä, että Revolution pubin tilan käytössä on paran-
nettavaa. Asiakkaiden mielestä pubi tuntuu usein ruuhkaiselta ja ahtaalta ja wc:t ovat 
vaikeasti löydettävissä sekä liian kaukana. Näihin ongelmiin keksittiin kehitysehdo-
tuksia, joiden avulla ongelmat saadaan ratkaistua. Kehitysehdotuksia olivat muun 
muassa henkilökunnan lisääminen viikonloppuiltoihin ja hetkiin, jolloin on kiireistä, 
asiakkaiden hintamielikuvan muuttaminen muutamien tuotteiden hintoja laskemalla 
ja opasteiden lisääminen, jotta asiakkaiden liikkuminen on mahdollisimman helppoa 
ja vaivatonta. 
Tutkimustuloksista selviää, että kokonaisuudessaan asiakkaat ovat melko tyytyväisiä 
Revolution pubin palveluihin ja tuotteisiin. Melkein kaikkien kysyttyjen asioiden kes-
kiarvot olivat hyviä, ja pääosin oltiin tyytyväisiä. Asiakkaat olivat tyytyväisimpiä Revo-
lution pubin tunnelmaan, asiakaspalveluun ja henkilökuntaan. tyytymättömimpiä 
vastaajat olivat Revolution pubin hintatasoon. Tuloksien perusteella halvat hinnat 
houkuttelevat eniten asiakkaita käymään arki-iltaisin. Suuri osa vastaajista kuitenkin 
totesi, ettei mikään saa heitä käymään arkisin. Erilaiset tapahtumat, ohjelma, esiinty-
jät, tietokilpailut ja aktiviteetit saavat asiakkaita käymään myös arki-iltaisin. Suurim-
pana kehitysehdotuksena tuloksien perusteella suunniteltiin syksylle 2016 ohjelmaa 
keskiviikko-illoille. Tavoitteena olisi, että syksystä lähtien Revolution pubissa järjeste-
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tään joka keskiviikko jotain ohjelmaa ja tapahtumia, joilla houkutellaan enemmän 
asiakkaita. (Liite 4.) 
Kuten luvussa neljä kerrottiin, pysyäkseen kannattavana ja suosittuna yrityksen tulee 
uudistua ja kehittyä jatkuvasti. Revolution on tällä hetkellä kieltämättä yksi Jyväsky-
län suosituimmista ravintoloista. Säilyttääkseen asemansa markkinoilla Revolutionin 
täytyy koko ajan keskittyä erilaiseen palvelumalliinsa ja pyrkiä kehittämään toimin-
taansa eteenpäin. Opinnäytetyössä esitellyt Keskiviikko klubit ovat erinomainen tapa 
uudistaa pubin toimintaa ja saavuttaa uusia asiakkaita. Tuloksien pohjalta tehtyjen 
kehitysehdotusten avulla Revolution pubin nykyiset asiakkaat saadaan entistä 
tyytyväisemmiksi pubin palveluihin ja tuotteisiin. Kuten Collinsin siilikonseptissa ker-
rottiin menestyvä yritys keskittyy vain olennaiseen, eikä yritä olla kaikessa paras. Re-
volution pubin kannattaa pitää tämä mielessä, ja panostaa ydinbisnekseensä kunnol-
la, eikä yrittää olla kaikkea kaikille yhtä aikaa. 
Opinnäytetyön tutkimuksen tavoitteet saavutettiin ja tutkimusongelmaan laadittiin 
toteutettavissa olevia kehitysehdotuksia. Kyselylomakkeet olivat selkeitä ja tarkkaan 
mietittyjä, joten kaikki vastaajat ymmärsivät kysymykset samalla tavalla. Tutkimuk-
sen molempiin kyselyihin saatiin riittävä määrä vastauksia ja kyselyillä saatiin hyödyl-
listä ja oikeaa tietoa tutkimuksen kannalta. Opinnäytetyö oli tarpeellinen ja toimeksi-
antaja sai sen kautta paljon uutta ja tarpeellista tietoa. Opinnäytetyön kautta toi-
meksiantaja sai selville Revolution pubin vahvuudet ja heikkoudet, sekä ehdotuksia, 
miten parantaa ja uudistaa pubin toimintaa jatkossa. Lisäksi opinnäytetyö antoi toi-
meksiantajalle tarpeellista tietoa Revolutionin kilpailijoista ja kilpailutilanteesta. Kil-
pailija-analyysia apuna käyttäen kilpailutilannetta voidaan seurata myös jatkossa. 
Opinnäytetyön aihe liikeidean kirkastaminen oli melko laaja ja haastava. Työn aihe 
piti rajata mahdollisimman hyvin heti alussa, jotta työstä ei tulisi liian laaja. Tietope-
rustaan oli haasteellista löytää tietoa liikeidean kirkastaminen, joten työssä käytettiin 
myös käsitteitä liikeidean kehittäminen ja uudistaminen. Suurin haaste tutkimusta 
toteuttaessa oli perusjoukon määritteleminen. Revolutionilla ja Amarillolla ei pidetä 
kirjaa tarkoista asiakasmääristä, joten tarkkaa perusjoukkoa ei pystytty määrittele-
mään.  
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Jatkotutkimukseksi ehdotetaan vuosittaisia asiakastyytyväisyystutkimuksia, jotta 
pysytään kärryillä Revolution pubin asiakkaiden mielipiteistä. Jatkotutkimukseksi 
ehdotetaan myös Keskiviikko klubien onnistumisen tutkimusta. 
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Liite 4. Toimintasuunnitelma syksylle 2016  
 
 
REVOLUTION PUB ARKI-ILTOJEN 
ELÄVÖITTÄMINEN SYKSYLLÄ 2016 
 
KESKIVIIKKO KLUBIT 
Joka keskiviikko klo 20-00 
 
 
Mitä:   Halpaa ruokaa & juomaa, tapahtumia, esiintyjiä, stand 
uppia, kilpailuita, ja muita yllättäviä tapahtumia! 
Kenelle:  Erityisesti nuorille, opiskelijoille! 
Imago:  Rentoa hengailua & hyvää meininkiä! 
Millä tavalla: Rennosti, hullusti, omalaatuisesti! 
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REVOLUTION PUB KESKIVIIKKO KLUBIT 
Revolution pubiin haluttiin enemmän asiakkaita arki-iltaisin. Kehitysehdotuksena 
laadittiin suunnitelma Keskiviikko klubeista, jotka järjestetään syksyllä 2016 joka kes-
kiviikko kello 20-00 Revolution pubin puolella. Syksystä lähtien keskiviikkoisin pubissa 
on joka keskiviikko tapahtumia, ohjelmaa ja esiintyjiä. Keskiviikkoisin on tarjolla olut-
ta ja pikkusyötävää todella edullisin hinnoin. Tapahtuman kohdeasiakasryhmänä ovat 
erityisesti nuoret ja opiskelijat, joille tapahtumaa markkinoidaan ja mainostetaan. 
Tapahtuma on avoin kaikille, eikä sinne ole sisäänpääsymaksua.  
Ensimmäisen Keskiviikko klubin esiintyjäksi laitetaan joku suosittu esiintyjä, kuten 
esimerkiksi Anssi Kela, jolla saadaan houkuteltua mahdollisimman paljon asiakkaita 
paikalle. Tämän jälkeen esiintyjät vaihtelevat ja välillä mennään ns open mike-tyylillä, 
mutta esiintyjät ovat aina kuitenkin sovittu ennakkoon. Tämä tarkoittaa sitä, että 
etukäteen sovitaan kuka esiintyy milloinkin, mutta esiintyjällä ei tarvitse olla koke-
musta esiintymisestä, kunhan on halua ja uskallusta. Esiintyjät vaihtelevat laidasta 
laitaan; trubaduureja, bändejä, DJ, tärkeintä on että teema pysyy Revolution pubille 
sopivana. Keskiviikkoisin voidaan myös järjestää muuta ohjelmaa ja tapahtumia esiin-
tyjien lisäksi. Ohjelmana voi olla; stand uppia, bingoa, peliturnauksia, tietokilpailuita 
ja teemailtoja.  
Keskiviikko klubien teema voi vaihdella aiheiden mukaan, välillä teemana voi olla 
esimerkiksi jalkapallo tai jääkiekko, jos JYPin peli sattuu samalla illalle. Ensin katso-
taan peliä ja pidetään hockeyvisa, sen jälkeen tarjolla voi olla pöytälätkäturnausta ja 
NHL-turnausta playstationilla tai välillä paikalle voi tulla pelaajavieras JYPistä myös 
viikolla. 
Hyvä tapa mainostaa Keskiviikko klubeja on mennä promoamaan kouluille ja kaduilla. 
Eli mennään ammattikorkeakoululle ja yliopistolle heti koulujen aloitusviikolla mai-
nostamaan tapahtumaa, jolloin saadaan opiskelijat innostumaan ja kiinnostumaan 
Keskiviikko Klubeista. Opiskelijatapahtumien ja bileiden aikaan kannattaa myös men-
nä jakamaan flaijereita tai alekuponkeja, jolloin saadaan opiskelijat varmasti tie-
toiseksi tapahtumasta. Esimerkiksi tursajaiset, apro, haalarinkastajaiset, poikkitieteel-
liset 
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set haalaribileet, ainejärjestöjen sitsit ja JAMKOn avajaispiknic ovat mainioita tapah-
tumia promoamiseen.  
Mainostamiseen käytetään myös sosiaalista mediaa, esimerkiksi Facebookissa voi 
järjestää jonkun tykkää & jaa -kilpailun, jonka voittaja saa jotain extraa, esimerkiksi 
ilmaisen burgerilahjakortin tai tapaamisen esiintyjän kanssa yms. Opiskelijajärjestö-
jen kanssa kannattaa tehdä tiivistä yhteistyötä, jotta he voivat mainostaa omilla ka-
navillaan tapahtumaa. Yleensä opiskelijabileisiin myydään 2-3€ lippuja, joten kannat-
taa ottaa hyöty irti siitä, että Keskiviikko klubeihin on ilmainen sisäänpääsy kaikille. 
Opiskelijoita voidaan innostaa tulemaan tapahtumaan, jakamalla haalarimerkkejä 
niille ketkä saapuvat ensimmäisenä paikalle. Mainostamista kannattaa myös miettiä 
JAMKON vuosikalenterissa ja JAMKON viikkotiedotteissa, sekä Opiskelijan Jyväskylä-
sivuille ilmoitusten laittamista Keskiviikko klubeista. Lehtiä ja katumainoksia kannat-
taa myös käyttää hyödyksi mainostuksessa. 
 
